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Tämän opinnäytetyön tavoitteena on selvittää vientitoiminnan aloittamisen vaiheet Turkkiin. 
Opinnäytetyö keskittyy nimenomaan vientitoimintaan. Työ toteutettiin toiminnallisena opin-
näytetyönä ilman toimeksiantajaa. Opinnäytetyön päätavoitteena on antaa tietoperusta 
Suomesta Turkkiin vientiprosessia aloittelevalle yritykselle, mitä asioita yrityksen tulee ot-
taa huomioon suunnatessaan vientiä Turkkiin. Vientiprosessi sisältää monia vaiheita.  
 
Turkki on Suomelle tärkeä kasvava markkina, jonka tärkeys kauppakumppanina on vahvis-
tunut. Suomen ja Turkin välisen kauppavaihdon kokonaisarvo oli vuonna 2013 yhteensä 
vajaa 1,1 miljardia euroa. Turkin markkinoilla on lähitulevaisuudessa kasvupotentiaalia 
myös Suomalaisille yrityksille. Suomen ja Turkin taloudellisia yhteyksiä kehittävät Team 
Finland -toimijoina Suomen Ankaran suurlähetystö ja Finpron joka sijaitsee Istanbulissa. 
 
Opinnäytetyön tietoperusta rakentuu vientikaupan muodollisuuksista, kuten tarvittavista 
asiakirjoista, kuljetuksista ja toimituslausekkeista. Suomessa suurin osa yrityksistä on pie-
niä tai keskisuuria yrityksiä, jotka haaveilevat kasvusta kansainvälisiin markkinoihin. Suo-
malaisien yritysten osuus viennistä on vielä suhteellisen pieni, joten yrityksiä tulisi kannus-
taa ja tukea enemmän kansainvälistymiseen.  
 
Opinnäytetyössä on myös haastattelu osio jossa haastatellaan kahta Suomalaista yritystä 
jotka toimivat myös Turkissa. Haastattelu koostuu vientiin liittyvistä kysymyksistä, jossa on 
kahdeksan kysymystä liittyen vientitoiminnan aloittamisen vaiheisiin. Opinnäytetyöprosessi 
aloitettiin helmikuussa 2018 ja prosessi saatiin päätökseen toukokuun 2018 lopussa.  
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1 Johdanto 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on saada selville keskeisimmät vientitoiminnan aloitta-
misen ensiaskeleet, kun vienti tapahtuu Suomesta Turkkiin. Opinnäytetyön tarkoituksena 
on saada selkeä ymmärrys vientitoiminnasta, joka tehdään Suomesta Turkkiin. Opinnäy-
tetyössä tarkastellaan ensin Turkin ja Suomen välisiä tämän hetkisiä kansainvälisen kau-
pan käytäntöjä ja periaatteita. Tämän jälkeen siirrytään varsinaiseen aiheeseen sekä joh-
datellaan pohjustamalla aihetta Turkin taloudellisella tilanteella parhaillaan. Tämän jälkeen 
siirrytään itse vientitoimintaan Suomesta Turkkiin. Myöhemmin syvennytään opinnäyte-
työn pääaiheeseen perusteellisemmin ja tarkastellaan erilaisia vientimuotoja sekä kerro-
taan erilaisista toimituslausekkeista, vientiin liittyvistä asiakirjoista sekä vientimuodoista.  
 
Teoria alkaa Turkin kuvailulla, missä kerrotaan yleisesti Turkista. Teoria osuudessa kerro-
taan myös Turkin taloudesta ja Suomen ja Turkin välisestä kauppakumppanisuudesta. 
Teoriaosuudessa kerrotaan myös Suomesta Turkkiin viedyimmistä hyödykkeistä. Ylei-
semmästä teoriasta edetään viennin teoriaan ja erityisesti vientimuotojen ja viennissä tar-
vittavien asiakirjojen käsittelyyn. Teorian viimeisessä osassa kerrotaan erilaisista toimitus-
lausekkeista, joita kansainvälistyvän yrityksen on otettava huomioon tehtäessä kauppaa 
ulkomaille.   
 
Opinnäytetyössä tulee olemaan myös haastattelu osio, jossa haastatellaan kahta Suoma-
laista yritystä Fiskarsia ja Wipakia jotka toimivat Turkissa. Haastattelu tapahtuu sähköpos-
titse yrityksien maanjohtajien kanssa. Haastattelu koostuu kahdeksasta kysymyksestä liit-
tyen vientitoimintaan.  
 
Opinnäytetyön lopussa kerron opinnäytetyön yhteenvedosta ja omasta oppimastani.  
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2 Vientikohde Turkki 
2.1 Turkki yleisesti 
Vuonna 1923 perustettu Turkki on tasavalta ja sen perustajana toimi Mustafa Kemal Ata-
türk, joka on ollut maan ensimmäinen presidentti. Turkin pääkaupunki on Ankara. Maan-
tieteellisesti valtio ulottuu Anatolian niemimaalta Lounais-Aasiasta Balkanin alueelle Kaak-
kois-Eurooppaan. Turkin pinta-ala on 779 452 neliökilometriä, josta 755 688 neliökilomet-
riä on Aasiassa ja 23 764 neliökilometriä Euroopassa. Euroopassa olevaa kohtaa kutsu-
taan Itä-Traakiaksi. Armenia, Azerbaijan, Bulgaria, Georgia, Irak, Iran, Kreikka ja Syyria 
ovat Turkin naapurivaltioita. Maata ympäröivät meret ovat Egeanmeri, Mustameri, Väli-
meri sekä Marmaranmeri. (Wikipedia, 2018)  
 
Turkin suurimmat kaupungit ovat Istanbul, Ankara, Izmir, Bursa ja Antalya joissa asuu yh-
teensä 30 055 133 ihmistä. (Turkin valtion tilastokeskus 2018) 
 
Turkin virallinen kieli on turkin kieli. Turkin kielen lisäksi Turkissa puhutaan kurdin kieltä ja 
arabian kieltä. Turkin kansasta 98,8 prosenttia on muslimeja, joka koostuu sunneista ja 
aleveista. Loput ovat joko ateisteja tai kuuluvat toiseen uskontoon. Väestöstä 98 prosent-
tia kuuluu islamuskoon, noin 4 prosenttia kuuluu kristinuskoon, 0,3 prosenttia juutalaisus-
koon sekä 0,5 prosenttia buddhalaisuskoon. (Wikipedia 2018) 
 
Turkin väkiluku on ollut nousussa lähes joka vuosi. Turkin valtion tilastokeskuksen teke-
män tuoreimman tutkimuksen mukaan väkiluku oli kasvanut 996 654 henkilöllä edelliseen 
vuoteen verrattuna. Vuonna 3.12.2017 tehdyn tutkimuksen mukaan maan väkiluku oli 80 
810 525, josta miesten osuus on 40 535 135 (50,2 %) ja naisten osuus 40 275 390 (49,8 
%) (Turkin valtion tilastokeskus 2018). Alla olevassa pyramidissa nähdään Turkin väestö-
jakauma ikäluokittain vuonna 2018. 
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Kuvio 1. Turkin väestöjakauma (Suomen YK liitto 2017) 
 
 
2.2 Turkin talous 
Turkin bruttokansantuote on noussut ja jopa kolminkertaistunut AKP:n eli AK Partin valta-
kauden aikana. Turkki kuuluu maailman 20 suurimman talouden G20-ryhmään ja Turkki 
on EU: viidenneksi suurin kauppakumppani. Talous ei enää koostu perinteisiin maaseu-
tuelinkeinoihin, vaan läntisen Turkin suurkaupunkeihin syventyneeseen ja kehittyneeseen 
teollisuuteen ja palvelusektoriin. Vuonna 2013 maatalous muodosti 9 prosenttia, teollisuus 
27 prosenttia ja palvelut 64 prosenttia bruttokansantuotteesta. Joka viides turkkilainen saa 
elantonsa kuitenkin vielä maataloudesta. (Suomen YK liitto 2017) 
 
Turkin talouskasvu saavutti Turkin virallisen tiedon mukaan vajaan kolmen prosentin kas-
vun vuonna 2016. Turkin talouskasvu perustuu edelleen kotimaiseen kulutukseen ja suu-
riin valtiollisiin rakennushankkeisiin. Talouskasvun heikentyessä, hallitus on kannustanut 
kulutukseen pidentämällä maksuluottoaikoja kotimaisten tuotteiden kohdalla. Tämän seu-
rauksena kotitalouksien velkaantuminen on kasvanut. Turkin suurin riski on kasvava vel-
kaantuminen ulkomaanvaluutassa. Turkin liira jatkaa laskuaan.  Valtion alijäämä on kiris-
tynyt kuluvan vuoden alkupuolella. (Ulkoministeriö 2017)  
 
Vuoden 2017 aikana Turkki on kasvattanut vientiään ja tuontiaan. Turkin tärkeimmät vien-
tituotteet ovat tekstiilituotteet, moottoriajoneuvot, kemikaalit, kodinkoneet ja metallit. Turkki 
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tuo ajoneuvoja, koneita, arvometalleja, neuletuotteita ja elektroniikkaa. Turkin suurin tuon-
tituote on energia. Energialla on myös huomaava osuus valtion alijäämän määrässä. 
Turkki tuo 87 prosenttia öljystään Irakista ja 99 prosenttia maakaasustaan Venäjältä. Suo-
malaiselle energiatehokkuuden ja uusiutuvan energian teknologialle olisi Turkissa paljon 
kysyntää. Turkki pyrkii lisäämään maan korkeanteknologian osuuttaan viennistään ja etsii 
ulkomaisia yhteistyökumppaneita teknologianvaihtoyhteistyöhön. Tämä tarkoittaa sitä, että 
myös suomalaistoimijoille on yhteistyömahdollisuuksia teknologian vientiin. Korkean tek-
nologian osuus maan viennissä on kaksi prosenttia. Turkki on kasvattanut protektionistisia 
toimiaan asettamalla ylimääräisiä tuontitulleja, lisäämällä tuontituotteiden testausvaati-
muksia ja vaatimalla paikallista tuotantoa markkinoillepääsyn ehtona muun muassa lääke-
teollisuus. (Ulkoministeriö 2017)  
 
Harmaa talous on levinnyt laajasti Turkkiin. Virallinen työttömyys on alle kymmenen pro-
senttia, mutta alityöllisyys on iso ongelma Turkissa. Naisten työssäkäyntiaste on myös to-
della alhaista Turkissa. Moni nainen Turkissa toimii kotiäitinä ja hoitaa lapsia kotona. Tur-
kin poliittinen tilanne ja naapurimaiden rauhattomuus sekä korruptio ovat saaneet aikaan 
kansainvälisissä sijoittajissa spekulointia maan liiketoimintaympäristön ennakoitavuu-
desta, ja investoinnit ovat laskeneet huomattavasti. (Suomen YK liitto 2017) 
 
Turkin sijainti Euroopan, Lähi-idän, Keski-Aasian risteyspisteessä voi avata suomalaisyri-
tyksille mahdollisuuden uusille kolmansille markkinoille. Turkissa on paljon kaupallisia 
mahdollisuuksia myytäessä tuotteita ja palveluja. Suomalaisyrityksille on mahdollisuuksia 
erityisesti korkean teknologian, energiatehokkuuden, muotoilun, terveysteknologian ja 
koulutuksen aloilla. Suomen ja Turkin kahdenväliset poliittiset suhteet ovat tällä hetkellä 
hyvät. Turkilla on hyvä maine Suomessa ja Suomi herättää paljon kiinnostusta turkkilai-
sille myös matkailukohteena. (Ulkoministeriö 2017)  
 
 
2.3 Turkin valtion investointikannustimet 
Kuten jokaisessa valtiossa, on myös Turkin valtiollakin tapoja, joilla yritetään houkutella ul-
komaalaisia sijoittajia tai yrityksiä investoimaan Turkkiin. Näillä sijoitusjärjestelmillä valtio 
yrittää vähentää tuontia, jotta viennin ja tuonnin ero saataisiin pienemmäksi. Eli tämä tar-
koittaa sitä, että yritykset ovat tervetulleita investoimaan Turkkiin. 
 
Uusin sijoituskannustinjärjestelmä astui voimaan 1.1.2012 ja näitä järjestelmiä on yh-
teensä 4 joita voivat hyödyntää sekä ulkomaalaiset että paikalliset sijoittajat. (Invest In Tur-
key n.d)  
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1.Yleisen investoinnin edistäminen 
2.Alueelliset investoinnin edistämiskäytännöt 
3.Suurten investointien kannustinjärjestelmät 
4.Strategisten investointien kannustinjärjestelmät 
 
 
Taulukko 1. Investointijärjestelmien tarjoamat tukivälineet (Invest In Turkey n.d.) 
 
*Edellytyksenä on se, että investointi kohdistuu alueelle 6. 
**Alueellisen investointikannustinjärjestelmän puitteissa, jos investoinnit kohdistuvat alu-
eelle 3,4,5 ja 6. 
*** Strategisten investointien rakentamiskustannukset, joiden arvo on 500 000 000 liiraa. 
 
Tuet  Yleisen 
investoinnin 
edistäminen 
Alueellisten 
investointien 
edistämiskäytä
nnöt 
Suurten investointien 
kannustinjärjestelmät 
Strategisten 
investointien 
kannustinjärjestelmät 
ALV‐vapaus  +  +  +  + 
Tulliedut  +  +  +  + 
Verohelpotus    +  +  + 
Sosiaaliturva 
(Työnantajan 
osuus) 
  +  +  + 
Tuloveron 
ennakkopidätys* 
  +  +  + 
Sosiaaliturva 
(Työntekijän 
osuus)* 
  +  +  + 
Korkotuki**    +    + 
Maahankinta    +  +  + 
ALV‐hyvitys***        + 
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Kuten tekstistä ja taulukosta käy ilmi, osa tuista myönnetään alueellisen investoinnin ke-
hittämiskäytännön mukaan. Seuraavassa kartassa näemme alueet joista saa kyseisen 
kannustustuen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 2.  Turkin maakartta kannustetuittain (Invest In Turkey n.d.) 
  
 
2.4 Ulkomaankauppa 
Turkin ulkomaankauppa on viime vuosina laajentunut todella nopeasti talouden rakenne-
muutoksen, IMF:n vakautusohjelman ja Turkin EU-jäsenyysprosessin siivittämänä. Maail-
mantalouden kriisi on heikentänyt vientinäkymiä Turkista huomattavasti. Ulkomaankaupan 
kannalta suurin huoli on Euroopan unionin - Turkin tärkeimmän vientimarkkinan - ajautu-
minen laskusuuntaan. (Ulkoministeriö 2009) 
 
Ulkomaankaupan tiukka lasku tulee näkymään vientimarkkinoiden nopeassa hiipumi-
sessa. Talouselämän kansainvälistymisen perässä Turkki on ryhtynyt harjoittamaan myös 
yhä aktiivisempaa ulkopolitiikkaa. Tämä on näkynyt erityisesti suhteissa naapurivaltioihin 
ja lähialueisiin Etelä-Kaukasiassa, Lähi-idässä ja Keski-Aasiassa. Turkki on onnistunut 
hyödyntämään lähentyneitä suhteita myös kaupallisesti. EU on edelleen maan tärkein 
vientimarkkina, mutta lähialueiden suhteellinen osuus niin viennin kuin tuonninkin suhteen 
on kasvanut nopeasti EU:n kustannuksella. Turkki toimii myös astinlautana monille ulko-
maisille yrityksille, jotka pyrkivät Lähi-idän ja Keski-Aasian markkinoille. (Ulkoministeriö 
2009) 
 
Tiukan julkisen taloudenpidon seurauksena valtion ulkomaanvelka on myös suhteellisen 
pieni, mikä on hyvä Turkin mahdollisuuksia maailmantalouden kriisin vaikutusten lieventä-
miseen. Myös kotitalouksien velkaantumisaste on vähäinen. Suuremmaksi ongelmaksi on 
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muodostumassa nopeasti kasvaneet pk-yritykset, jotka ovat rahoittaneet kasvuaan ulko-
maisilla lainoilla. Turkki on myös yksi Finnveran tärkeimmistä vientitakuumarkkinoista 
Lähi-idän alueella. Monilla ulkomaista lainaa ottaneilla pk-yrityksillä on viennin tyrehtymi-
sen ja Turkin liiran heikkenemisen takia lainanmaksuvaikeuksia. (Ulkoministeriö 2009) 
 
Ulkomaiset suorat investoinnit Turkkiin ovat ulkomaankaupan tapaan olleet vahvassa ke-
hityksessä. Turkin hallituksen vuosituhannen alussa tekemät talousuudistukset osuivat hy-
vään ajankohtaan, sillä maan talous hyötyi monta vuotta maailmanlaajuisesta myöntei-
sestä taloussuhdanteesta. (Ulkoministeriö 2009) 
 
Turkin kansantalous on maailman 17. suurin, ja mikäli siitä aikanaan tulee EU:n jäsen, 
kuuluu sen talous yhteisön suurimpiin. Suurten sisäisten markkinoittensa ja maantieteelli-
sen asemansa ansiosta Turkki herättää edelleen suurta kiinnostusta kansainvälisesti. Tur-
kin suhteet sen perinteisiin talousankkureihin Euroopan unioniin ja IMF:ään ovat kuitenkin 
murrosvaiheessa ja Turkilla on useita haasteita edessään talouden kääntämisessä uudel-
leen kasvuun. (Ulkoministeriö 2009) 
 
2.5 Suomen ja Turkin välinen kaupankäynti  
Turkki on Suomelle tärkeä nouseva markkina, jonka merkitys kauppakumppanina on vah-
vistunut 2000-luvulla. Suomen ja Turkin välisen kauppavaihdon kokonaisarvo oli vuonna 
2013 yhteensä vajaa 1,1 miljardia euroa. Viennin arvo Turkkiin oli 2013 noin 689 miljoo-
naa euroa. Tuonti Turkista oli 382 miljoonaa euroa, mikä tarkoitti 10 prosentin pienenty-
mistä edelliseen vuoteen verrattuna. (Suomen suurlähetystö Ankara 2017) 
  
Tuonti Turkista koostui suurelta osin autoista muun muassa Renault ja Toyota merkkisiä 
autoja, tuonti koostui myös vaatteista ja muista tekstiilituotteista. Turkin suosio lomakoh-
teena on myös jatkanut kasvuaan. Vuonna 2013 arviolta jo 220 000 suomalaista vieraili 
Turkissa, ja yhä useammat suomalaiset ovat lisäksi hankkineet omistukseensa loma-
asuntoja Välimeren rannikolta. (Suomen suurlähetystö Ankara 2017) 
  
Turkissa on suomalaisomistuksessa yhteensä 85 rekisteröityä yritystä. Lisäksi arviolta 
noin 300 suomalaisyrityksellä on edustus Turkissa lähinnä myyntitoimintaa varten. Telia-
Sonera omistaa osuuden Turkin suurimmasta matkapuhelinoperaattorista Türkcellista. 
Vuonna 2006 suomalainen Componenta osti lisäksi osake-enemmistön turkkilaisesta 
rauta- ja alumiinivalukomponentteja valmistavasta Döktaşista. Myös Nokia on Turkissa 
edelleen merkittävä toimija matkapuhelinverkkomarkkinoilla. Muita merkittäviä Turkissa 
toimivia suomalaisyrityksiä ovat muun muassa Wärtsilä, Huhtamäki, Outokumpu, Kone, 
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Metso, UPM-Kymmene, Cargotec, Lindström ja Fiskars. Osa yrityksistä hoitaa Istanbulista 
käsin Turkin ohella myös laajemmin alueellisia toimintojaan. Suomessa sitä vastoin toimii 
vain vähän turkkilaisomistuksessa olevia yrityksiä, ja turkkilaisyritysten kiinnostus inves-
toida Suomeen on ollut toistaiseksi vähäistä. (Suomen suurlähetystö Ankara 2017) 
  
Turkin markkinoilla on lähitulevaisuudessa paljon kasvupotentiaalia, ja Turkki voi toimia 
myös siltana moniin Lähi-idän, Etelä-Kaukasian ja Keski-Aasian maihin. Yksittäisistä toi-
mialoista esimerkiksi tieto- ja viestintäteknologiaan (ICT), ympäristösektoriin (Cleantech) 
sekä terveydenhoito- ja hoiva-alaan liittyvällä osaamisella olisi potentiaalista kysyntää Tur-
kin markkinoilla. Energiasektorilla yhteistyömahdollisuuksia voisi löytyä bioenergian hyö-
dyntämisessä ja kaukolämmön, jätehuollon sekä energiatehokkuuden kehittämisessä. 
Turkki on lisäksi käynnistänyt kahden ydinvoimalaitoksen rakentamishankkeet kotimaisen 
energiantuotannon lisäämiseksi. Näiden ohella Turkissa on käynnissä useita laajoja liiken-
neinfrastruktuurihankkeita suurimpien kaupunkien välisten maantie- ja rautatieyhteyksien 
parantamiseksi. (Suomen suurlähetystö Ankara 2017) 
  
Suomen ja Turkin kaupallis-taloudellisia suhteita edistävät Team Finland -toimijoina Suo-
men Ankaran suurlähetystö ja Finpron Istanbulissa sijaitseva vientikeskus. Turkin valtiolli-
sen vientiorganisaation (DEIK) alaisuudessa toimii lisäksi turkkilaissuomalainen kauppa-
komissio. (Suomen suurlähetystö Ankara 2017) Alla olevasta kuviosta nähdään Suomen 
ja Turkin välinen kauppajakauma, paljonko tuontia ja vientiä on ollut vuosina 2012–2016.  
 
 
Kuvio 2.  Suomen ja Turkin välinen kauppa 2012–2016 (Tullilaitos 2018) 
 
  
9 
Lomakohteena Turkki on edelleen suomalaisten suosioissa, vaikka matkailijoiden määrät 
myös Suomesta ovat laskeneet. Turkkilaisten matkailijoiden määrä Suomessa on kasva-
nut erityisesti Lapin matkailun ja Itämeren risteilyjen suosion kasvaessa. Ulkoministeriö 
2017) 
 
 
2.6 Suomen ja Turkin väliset kauppasopimukset 
Suomen Tasavallan Hallitus ja Turkin Tasavallan Hallitus, joiden halu vahvistaa molem-
pien maiden Hallitusten ja kansojen välisiä ystävällisiä suhteita sekä kasvattaa maiden vä-
listä kauppaa, ovat sopineet seuraavasti kauppasopimuksista.   
 
Molempien sopimuspuolet ovat sitoutuneet myöntämään toisilleen suosituimman maan 
kohtelun tulleihin samoin kuin maksuihin ja veroihin nähden, joita sovelletaan tavaroiden 
tuontiin, vientiin tai kauttakulkuun. Näitä määräyksiä ei sovelleta seuraavissa tapauksissa: 
a) Erioikeuksiin, jotka jompikumpi Sopimuspuoli on myöntänyt tai myöntää rajakaupan 
helpottamiseksi. 
b) Etuihin ja erioikeuksiin, joita Suomen Tasavallan Hallitus on myöntänyt tai myöntää 
mille tahansa naapurimaalle kuin myös tulliunionista, vapaakauppa-alueesta tai senkaltai-
sista järjestelyistä johtuviin erityisiin etuihin, joista Suomen Tasavallan Hallitus on sopinut 
tai sopii tulevaisuudessa. 
c) Etuihin ja erioikeuksiin, joita Suomen Tasavallan Hallitus on myöntänyt tai myöntää Is-
lannille, Norjalle, Ruotsille tai Tanskalle. 
d) Etuihin ja erioikeuksiin, joita Turkin Tasavallan Hallitus on myöntänyt tai myöntää mille 
tahansa naapurimaalle kuin myös tulliunionista, vapaakauppa-alueesta tai senkaltaisista 
järjestelyistä johtuviin erityisiin etuihin, joista Turkin Tasavallan Hallitus on sopinut tai sopii 
tulevaisuudessa.  
 
Suomen ja Turkin välinen kauppavaihto tapahtuu kummassakin maassa sopimuksen voi-
massaoloaikana voimassa olevien yleisten tuonti- ja vientisäännösten mukaan. Näiden 
säännösten puitteissa molemmat Hallitukset sopivat keskenään tarpeen vaatiessa tuonti- 
ja vientilupien myöntämisestä. 
 
Turkin viranomaiset myöntävät Suomesta peräisin oleville tuontitavaroille yhtä suotuisan 
kohtelun kuin muistakin maista peräisin oleville tuontitavaroille. Suomen viranomaiset 
puolestaan myöntävät Turkista peräisin oleville tuontitavaroille yhtä suotuisan kohtelun 
kuin muistakin maista peräisin oleville tuontitavaroille.  
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Kaikki maksut näiden kahden maan välillä tapahtuvat vapaasti vaihdettavissa valuutoissa 
ja näissä kahdessa maassa voimassa olevien lakien ja määräysten mukaisesti. Molem-
pien maiden viranomaiset sallivat vastavuoroisesti järjestää alueillaan näyttelyitä ja sallivat 
osallistumisen kansainvälisiin messuihin, jotka heidän maassaan järjestetään sekä suovat 
maassaan vallitsevan käytännön mukaisesti kaikkia tarvittavia helpotuksia näiden messu-
jen ja näyttelyiden järjestämiseksi. Molemmissa maissa voimassa olevien lakien ja sää-
dösten mukaisesti kummankin Sopimuspuolen kauppalaivat lasteineen nauttivat kaikkien 
merenkulkua, ulkomaankaupalle avoinna oleviin satamiin vapaata pääsyä, satamalaittei-
den käyttöä, lastaus- ja purkausmaksuja, veroja ja muita palveluksia koskevien kysymys-
ten suhteen kohtelua, joka ei missään suhteessa ole epäedullisempi kuin minkä tahansa 
muun maan aluksille myönnetty kohtelu. Näitä määräyksiä ei sovelleta jommankumman 
Sopimuspuolen satamien välillä harjoitettavaan kaikenlaiseen rannikkoliikenteeseen.  
 
Tarkoituksenaan lisätä tasapainoisesti molempien maiden välistä tavaranvaihtoa, kum-
mankin Sopimuspuolen viranomaiset sitoutuvat hyväksymään välttämättömät toimenpi-
teet, jotta toisen Sopimuspuolen tavaroiden tuonti nousisi mahdollisimman suureksi.  
 
Suomen Tasavallan Hallitus ja Turkin Tasavallan Hallitus ovat yksimielisiä Sekakomission 
perustamisesta. Sekakomissio kokoontuu jommankumman Hallituksen pyynnöstä huoleh-
timaan tämän Sopimuksen hyvästä toteutumisesta ja ratkaisemaan vaikeuksia, joita sen 
soveltamisessa mahdollisesti ilmenee, Sekakomissio voi suositella Hallituksille keinoja, 
joita se pitää sopivina maiden välisen kauppavaihdon lisäämiseksi.  
Kauppatoimet, jotka on aloitettu tämän Sopimuksen voimassa ollessa, ja joita ei ole lop-
puunsaatettu tämän Sopimuksen voimassaoloajan päättyessä, saatetaan loppuun tämän 
Sopimuksen määräysten mukaisesti. (Oikeusministeriö n.d) Tässä tekstissä nähdään yksi 
esimerkki Suomen ja Turkin välisestä kauppasopimuksesta.  
 
2.7 Viedyimmät hyödykkeet Suomesta Turkkiin 
Suomesta viedään paljon hyödykkeitä Turkkiin. Viedyimpien hyödykkeiden joukossa ovat 
erilaiset nahat, paperimassat, puutavarat, erilaiset muovit, voimakoneet, moottorit, elävät 
eläimet, kojeet, mittarit ja orgaaniset kemialliset aineet sekä puhelin-, radio- ja tv-laitteet. 
Alla olevasta kuviosta 2 nähdään viisi viedyimpiä hyödykkeitä vuonna 2017 Suomesta 
Turkkiin. Eniten viedyin hyödyke oli paperi ja pahvi sekä niistä valmistettavat tuotteet. 
Toiseksi viedyin hyödyke oli paperimassa. Paperimassan jälkeen eniten viedyin hyödyke 
oli muovit ja valmistamattomat muovit.  
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Kuvio 3. Suomesta Turkkiin viedyimmät hyödykkeet 2017 (Tullilaitos 2018) 
 
 
3 Vienti 
Viennillä tarkoitetaan Euroopan alueella irrallisessa liikkeessä olevien tavaroiden ja palve-
lujen vientiä Euroopan alueen ulkopuolelle. (Tulli 2018) 
 
Vientitoiminnan aloittaminen tai suurentaminen uusille markkina-alueille vaatii yrityksiltä 
omaa strategiaa. Yrityksellä pitää olla selvä suunnitelma, jos tavoitteena on toiminnan laa-
jentaminen kansainvälisille markkinoille. Kansainvälisen vientitoiminnan suunnitteleminen 
ja vaihtoehtojen valitseminen on hyvin haastava prosessi. Kansainvälisille markkinoille as-
tuminen ei ole helppoa ja eteen tulevat esteet ovat suuria. Nämä esteet ovat muun mu-
assa markkinatiedon puute, tuotteen tuntemattomuus, kieli- ja kulttuurierot sekä kilpailijoi-
den vakiintuneet suhteet. Tämän takia toiminta pitää omaksua erittäin hyvin. Vientitoimin-
nan aloittamisen vaiheessa tarvitaan yritykseltä selväpiirteinen näkemys nykytilanteesta 
sekä visioita siitä miltä tulevaisuus tulee näyttämään. Vientitoiminta velvoittaa yrityksen-
johdon sitoutumista uusien asioiden eteen. Tämä tarkoittaa sitä, että yritysjohdon pitää 
olla sisäistänyt asettamat haasteet ja johdon pitää olla sitoutunut päätöksiin, jotta yrityk-
sen muukin henkilöstö ottaa toiminnan tosissaan. (Selin 2004, 15) 
 
Uusi toimintamalli tarkoittaa uudenlaisia riskejä, ja tämän toiminnan kautta lisääntyvät 
myös mahdolliset yllätykset. Riskeiltä pitää suojautua erittäin hyvin oivaltamalla ja identifi-
oimalla jokaisessa vientitoiminnan vaiheessa olevat riskimahdollisuudet ja riskitekijät. Kun 
5 %
20 %
3 %
13 %
59 %
Top 5 viedyimmät hyödykkeet Suomesta Turkkiin 2017 
Vuodat, nahat ja turkisnahat, raa'at Paperimassa
Puutavara ja korkki Muovit, valmistamattomat
Paperi ja pahvi sekä tuotteet niistä
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tunnistetaan nämä mahdollisuudet sekä tekijät hyvin niin hallitaan ja luodaan toimiva vien-
titoiminta. (Selin 2004, 16) 
 
Jotta vientitoiminta saadaan käyntiin pitää tehdä vientipäätös. Tämän päätöksen tekemi-
nen edellyttää paljon taustatietoa markkinoista ja yrityksen voimavarojen sekä tuotteen 
vientikelpoisuuden luokitusta. Yrityksellä pitää olla tarkkaan käyty läpi syyt ja perustelut 
jotka vaikuttivat viennin aloittamiseen. Vientitoiminnan pitää loppujen lopuksi olla kannat-
tavaa, uusiutuvaa, kehittyvää ja kasvusuuntaista. On myös tärkeää arvioida, onko vienti-
toiminnan aloittaminen tarpeellinen yritykselle. Jos vientitoiminta on tarpeellinen niin miksi 
se on tarpeellinen ja mikä syy siinä on. Yleensä vientitoiminnan aloittamiselle on seuraa-
vat syyt. Yritys on kotimaassa jo tavoittanut kaikki mahdolliset ja haluaa saavuttaa lisä-
myyntiä viennillä. Vientiä katsotaan hyväksi tavaksi siirtää yritystoiminnan riskejä suurem-
malle alueelle. Jos yritys ei löydä riittävästi syytä vientitoiminnan aloittamiselle on parempi 
siirtää ja miettiä muita tapoja miten omaa toimintaa voisi suurentaa ja kehittää. (Selin 
2004, 16) 
 
Yritystoiminnan perusta on tehokas ja toimiva liikeidea. Kun liikeidea on ymmärrettävä ja 
suotuisa se antaa yritystoiminnalle hyvän pohjan ja tukee keskittymään totuudenmukaisiin 
ja sopiviin asioihin. Liikeidea voi muuttua matkan varrella, se ei ole kerran suunniteltu pää-
tös. Liikeideaa tulee kritisoida tilanteiden ja muutoksien mukaisesti ja ajatella, miten vienti-
toiminta sopii siihen. Yrityksen on hyvä arvioida omaa toimintaansa ja miettiä mikä on 
oma toiminta-ajatus ja miten sitä voi toteuttaa. Yrityksen on myös hyvä miettiä mitkä ovat 
omat tavoitteet ja mihin pyrkii omalla toiminnalla sekä mitä etua ja lisäarvoa voidaan eh-
dottaa asiakkaalle. On hyvä myös osata arvioida omaa toimintaa ja miten sitä voisi mah-
dollisesti kehittää tai muuttaa. Liikeidean selkeyttäminen ja täydentäminen on todella tär-
keää vientitoimintaa varten. Liikeidea vaatii myös uusiutuvaa ja luotettavaa seurantaa ja 
kehittämistä kuten yritystoiminnan strateginen päätös. (Selin 2004, 16–17) 
 
Vientitoiminnan aloittaminen ja rakentaminen on yritykseltä aikaa vievä prosessi. Tämän 
takia yrityksellä on oltava kyvykkyyttä taloudellisesti, jotta vientitoiminta voitaisiin käynnis-
tää. Vientitoiminta edellyttää pitkäjänteistä ja päättäväistä toimintaa. Tämä tarkoittaa sitä, 
että vientitoimintaan tuhlattu raha alkaa yleensä kasvattaa vasta huomattavan ajan jäl-
keen. Tämän takia on myös hyvä ottaa huomioon oma tuotantokapasiteetti ja konekannan 
riittävyys ja korjata rajat uusille laitehankinnoille. Tämän avulla yritys voi kierrellä turhia le-
vittäytymisiä vientitoiminnan käynnistysvaiheessa, koska toiminnan käynnistysvaiheessa 
kaikki toimenpiteet tulevat maksamaan. Yrityksen on hyvä valmistautua maksamaan 
muun muassa markkinaselvityksistä, mahdollisista vierailuista ostajien luo, messuista mai-
nonnoista, tuotteiden allisuojista ja patentoimisesta sekä ulkopuolisten asiantuntijoiden 
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palkkakustannuksista. Vientitoiminnan aloitusmaksut vaihtelevat paljon. Selkeää arvioita 
ei voi antaa. Hinnaksi voidaan arvioida noin 9000–90 000 euroa vuodessa. Mitä tarkoituk-
senmukaisesti yritys toimii alusta asti niin sitä kannattavampaa ja päättäväisempi vientitoi-
minta on. Tällöin rahaa ja aikaa ei mene turhiin asioihin. (Selin 2011, 17–18) 
 
Henkilöstö on myös tärkeässä roolissa vientitoiminnan aloittamisvaiheessa. Yrityksessä 
pitää olla henkilöitä joilla on hyvä kielitaito sekä ulkomaankaupan osaaminen käytännön 
vientitoiminnan parantamiseksi. Yrityksen johdon ja muun henkilöstön tulee olla sitoutunut 
vientitoimintaan. Henkilökunnan pitää omaksua uuden toiminnan merkityksen omille tehtä-
ville ja myös koko yrityksen toiminnalle. Näin koko yrityksen henkilöstö voi käyttäytyä mo-
tivoituneesti ja asiakaslähtöisesti heti toiminnan käynnistyessä. Sisäisten voimavarojen 
ohella on yrityksen hyvä arvioida omaa kilpailukykyä kansainvälisillä markkinoilla. Yrityk-
sen on hyvä pohtia kilpailukyvystään asioita. Nämä asiat ovat seuraavia: Kuinka iso mark-
kinaosuus yrityksellä on kotimaassa ja miten sitä on tavoiteltu, mikä on toiminnan laatu ja 
miten sitä voitaisiin tehostaa, millainen kilpailutilanne markkinoilla on ja mitkä ovat omat 
vahvuudet sekä kehittämiskohteet verrattuna kilpailija yrityksiin. (Selin 2011, 18) 
 
 
4 Vientimuodot 
4.1 Epäsuoravienti  
Toiminnan aloitusvaiheessa pienelle yritykselle epäsuoravienti on vaivaton ja helppo tapa. 
Epäsuoravienti hoidetaan kotimaisen välikäden kautta. Epäsuorassa viennissä välikätenä 
voi olla toinen vientiyritys, vientiliike, vientiagentti tai kauppahuone. Tämä toiminta vastaa 
yritykselle kotimaankauppaa ja tarvitaan vain vähäistä vientiosaamista. Vähäistä vienti-
osaamista tarvitaan muun muassa tavaran paukkauksessa ja tavaran merkinnässä. Epä-
suoravienti on tarmoton tapa harjoittaa vientiä kansainvälisillä makkinoilla. Epäsuoravienti 
soveltuu erityisen hyvin, kun viedään tavaraa kaukaisiin maihin. (Selin 2004, 23)  
 
Seuraavassa taulukossa esitetään Epäsuoranviennin hyötyjä ja haittoja. 
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Taulukko 2. Epäsuoranviennin hyödyt ja haitat (Matis, T. 2010) 
                           HYÖDYT 
 
                         HAITAT 
Tuotannon paremmin kontrolloiminen 
 
Vähäinen perehtyminen vientitoimiin 
Vientimuodollisuuksiin ei tarvitse puuttua 
 
Loppu asiakkaaseen ei kosketusta 
Mahdollisuus tehdä helppoja kauppoja 
 
Rajallinen tiedonkulku 
Maksuajat ovat lyhyitä 
 
Vaikea vaikutus vientiin 
Toimintakustannukset ovat pieniä Sidonnaisuus välikäteen 
 
 
 
4.2 Projektivienti 
Monelle suomalaiselle yritykselle projektivienti on vilpitön tapa toteuttaa vientikauppaa. 
Tällöin yritys työskentelee erityisessä projektissa toimittajana. Tällainen projekti voi olla 
esimerkiksi rakennusprojekti kokoprojekti tai osaprojekti. Rasitteet projektiviennissä on se, 
että yrityksen tulee tietää hyvissä ajoin maailmalla tapahtuvista ja alkavista projekteista ja 
laatia toimiva tarjousjärjestelmä pysyäkseen mukana tarjouskilpailussa. Yritykset yleensä 
maksavat alkuvaiheessa saadakseen tehdä tarjouksen johonkin projektiin. (Selin 2004, 
24) 
 
Tarjoustoiminta projekteissa on usein hyvin korkeatasoista ja kilpailu eri maiden toimitta-
jien välillä on erittäin kovaa. Ostajat vaativat usein kokonaisvaltaisen ratkaisun. Tämä tar-
koittaa sitä, että mitä perusteellisempi tarjous on, sitä houkuttelevampana sitä myös 
yleensä pidetään. Saamalla riittävää taustatietoa projektin olosuhteista ja ympäristöteki-
jöistä, yritys pystyy tehokkaammin markkinoida ja jakaa tuotettaan tai palveluaan projek-
tiorganisaatiolle. Kun yritys suoriutuu rakentamaan hyvät suhteet osto-organisaatioon tai 
projektijohtoon, on yrityksellä mahdollisuus hankkia edellä mainitusta projektista olen-
naista lisätietoa, jota yritys voi käyttää ja soveltaa omassa tarjoustominnassaan. Vienti-
osaaminen on usein edellyttävää projektiviennissä. Jos päätoimittajana ei toimi suomalai-
nen yritys, on myös hyvä tuntea kansainvälisiä sopimuksia. (Selin 2004, 24–25) 
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4.3.   Suoravienti 
Suoravienti on pitkälle kehittyneempi kuin epäsuoravienti. Suorassa viennissä vienti ta-
pahtuu ulkomaisen välittäjän kautta. Suoravienti vaatii yritykseltä kielitaitoa, resursseja, 
hyvän taloudellisen tilanteen ja vientiosaamista. Suorassa viennissä välittäjänä voi olla 
kohdemaassa käytettävä maahantuoja, tukkuliike tai edustaja. Kuluttajatavarakaupassa 
harjoitetaan yleensä suoraa vientiä, koska tavoitteena on saada keskitetty asiakaskunta. 
(Selin 2004, 23–24)  
 
Seuraavassa taulukossa esitetään suoranviennin hyödyt ja haitat. 
 
Taulukko 3. Suoranviennin hyödyt ja haitat (Matis, T. 2010) 
                     HYÖDYT                               HAITAT 
 
Lyhyt jakelukanava  pienet jakelu-
kustannukset  
Loppu asiakkaan tietämättömyys 
Hinnoittelun helppo hallitseminen Kielitaidon ja vientiosaamisen vaativuus 
Liiketoimintaan helppo sopeutuminen Voimavarojen taloudellinen tarve  
Tehokasta tiedonsaantia Yhteistyön päättyminen voi olla vaarallista yritykselle 
Vientikaupan käytännönoppi Markkinatiedon erottaminen välittäjältä valmistajalle 
 
 
4.4 Maahantuoja 
Ulkomailta palveluita ja tavaroita tuovaa maahantuonnin harjoittajaa kutsutaan maahan-
tuojaksi. Itsenäinen ostaja joka myy tuotteita loppu käyttäjille kutsutaan maahantuojaksi.  
Maahantuoja on viejän lopullinen asiakas. Tämä tarkoittaa sitä, että omistusoikeus, riski ja 
vastuu vaihtuu maahantuojalle tavaran jälleen myynnistä. Maahantuoja maksaa aina vä-
hemmän tuotteista. (Vientiopas 2006, 26–27) 
 
4.5 Agentti 
Agentit voidaan erottaa kahteen päätyyppiin. Nämä päätyypit ovat välittäjäagentit ja pää-
agentit. Agentti toimii yleensä yrityksen nimissä ja agentin tehtävänä on tuottaa kyselyitä, 
tarjouksia ja tilauksia esimiehelleen ulkomailta. Agentin tehtävänä ei ole vastata kuljetuk-
sista ja kustannuksista vaan tämän osuuden hoitaa myyjä itse. Agentti toimii valmistajan 
nimissä kuten valmistajan edustajakin. Agentti käy kaupalliset neuvottelut ja agentin palk-
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kio määräytyy provisiona jokaisesta suoritetusta kaupasta. Agentin ulkomaisina asiak-
kaina toimivat usein tukkuliikkeet, vähittäisliikkeet, maahantuontiliikkeet ja erilaiset jakelu-
yritykset. (Jaspers 2002; Immonen 2005, 41.) 
 
 
4.6 Välitön vienti 
Välitön vienti edellyttää suomalaiselta yritykseltä kovatekoista vientiosaamista. Välittö-
mässä viennissä vaaditaan myös yritykseltä paljon resursseja verrattuna epäsuoraan 
vientiin ja suoraan vientiin. Tällöin yritys käy kauppaa suoraan ulkomaisen loppukäyttäjän 
kanssa. Välittömän viennin avulla suomalainen yritys saa erinomaisen tavan kohdemaan 
markkinoiden tuntemukseen ja suoriin asiakaskontakteihin. Välittömässä viennissä tarvi-
taan myös markkinointitoimenpiteiltä eniten voimavaroja. Välitön vienti on yritykselle kal-
lein tapa. Välitön vienti on kuitenkin tuloksien osalta voimakas tapa menetellä kansainväli-
sillä markkinoilla. Välittömässä viennissä välikädet ovat pois pelistä ja yritys huolehtii itse 
myynnin, markkinoinnin ja asiakastapaamiset. (Selin 2004, 24) 
 
Seuraavassa taulukossa esitetään välittömän viennin hyödyt ja haitat. 
 
 
Taulukko 4. Välittömän viennin hyödyt ja haitat (Matis, T. 2010) 
                    HYÖDYT                        HAITAT 
  
Vientitoiminnan sujuvampi hallinta 
 
Isot markkinointikustannukset 
Joustava markkinointi 
 
Vientihenkilöstön matkakulut 
Mahdollisuus suoriin asiakassuhteisiin 
 
Myyntihenkilöstöjen palkat 
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5 Vientiin liittyviä asiakirjoja 
5.1 Tarjous 
Alkuperäinen virallisempi kontakti myyjän ja ostajan kesken on tarjous. Tarjousta edeltää 
asiakkaalta tullut suullinen tai kirjallinen tarjouspyyntö. Jotta kaupankäynti saisi alkunsa, 
on tärkeää antaa pyydetty tarjous nopeasti. Tarjouksen tulisi olla mahdollisimman täydelli-
nen yksiselitteinen sisällöltään. Tarjouksen pitäisi olla myös muodoltaan todella kiinnos-
tava ja luottamusta herättävä jotta tarjous johtaisi sopimukseen osapuolten välillä. Tar-
jouksen tulisi antaa ostajalle kaikki tarvittavat tiedot tuotteesta ja tuotteen ominaisuuksista 
sekä hinnasta, toimitusajasta ja toimitukseen kuuluvista ehdoista. Tarjouksessa tulisi 
myös olla rajattu tarjouksen laatijan oikeudet ja vastuut sekä ilmiantaa mahdolliset virheet. 
Tarjouksia joita on annettu suullisesti, tulisi myös vakuuttaa kirjallisesti. Sopimus on yh-
teen vetävä usein jo pelkästään, kun ostaja kelpuuttaa tarjouksen. Yleensä myös kehote-
taan, että tehdään aito sopimusdokumentti. (Melin 2011, 88) 
 
Tarjous voi olla suhteellisen vapaamuotoinen, mutta tarjouksessa tulisi ilmaista seuraavat 
tiedot kuten asiakirjan nimi, tarjouksen antajan tiedot, tarjouksen saajan tiedot, tarjottavan 
tuotteen esittely, hinta, toimitusehdot, toimitusaika, toimituksen kuljetusmuoto, maksueh-
dot, tarjouksen voimassaolo sekä mahdolliset liitteet kuten esitteet tai referenssiluettelot. 
Nykypäivänä tarjouksia ei jaeta aina kirjallisesti, mutta jaetut tarjoukset tulisi todistaa aina 
kirjallisesti, jos tarjoukset on annettu esimerkiksi puhelimitse. Luottamuksellisissa kauppa-
suhteissa ei vahvistusta aina sovelleta, koska myyjän ja ostajan välille on syntynyt jo va-
kiintuneet välit. (Melin 2011, 88) 
 
On olemassa eri tarjoustyyppejä kuten suora tarjous, osatarjous, tenderitarjous, vastatar-
jous sekä uusintatarjous. Suorassa tarjouksessa myyjä jakaa tuotetta suoraan lopulliselle 
ostajalle tai loppukäyttäjälle. Tarjous joka jaetaan välittäjälle, on aika samankaltainen kuin 
suora tarjous. Tämä tarjous voi koostua erityisistä maksujärjestelyistä, ositusjärjestelyistä 
tai kuljetusjärjestelyistä. Osatarjouksessa taas tarjouksen luovuttaja ei voi välittää jostain 
syystä kaikkia toivottuja tuotteita tai ostaja tavoittaa tarjoamaan vain osan pyydetyistä 
tuotteista. Kyselyn kaltainen tarjous tarkoittaa tenderitarjousta. Tämän tarjouksen antavat 
tavallisesti julkiset organisaatiot. Ylipäätään kysymyksissä on todella isot projektit tai kau-
pankohteet. Tämän takia tarjouksissa on hyvä olla takaus. Tenderitarjouksen laatimiseen 
saa hyvin ohjeita TED (Tenders Electronic Daily)- tietokannasta sekä virallisista lehdistä.  
Vastatarjouksella pyritään tarjoukseen, jonka vaatimuksiin on tavoiteltu muuttaa. Tämän 
takia on suunniteltu tekemään vastatarjousta jotta saataisiin osapuolten välille kauppa 
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syntymään. Uusintatarjouksessa taas halutaan hiukan muuttaa ehtoja verrattuna aikai-
sempaan tarjottuun tuotteeseen tai palveluun. Tämä tarkoittaa sitä, että aikaisempi tarjottu 
tuote halutaan tarjota uudelleen hieman muokatuilla ehdoilla. Uusintatarjous tulee proses-
sissa jossa ostajayritys on ensimmäisellä kierroksella joutunut toisiin edullisiin tarjoajiin, 
mutta yritys ei ole vastannut aikarajaan mukaan. Leutojen tarjousten antajat ovat voineet 
perua tarjouksensa, jolloin tarjousta vaatinut joutuu anomaan uusintatarjousta. (Melin 
2011, 89) 
 
5.2 Kauppalasku 
Kauppalaskulla tarkoitetaan myyjän lähettämää selvitystä kaupan syntymästä maksuvaati-
muksesta ostajalle. Kauppalaskun syynä ostaja maksaa myydyn tuotteen tai palvelun 
myyjälle. Kaupan eri osapuolille kauppalasku on olennainen asiakirja. Kauppalasku koos-
tuu tiedoista joita on hyvä antaa kuljettajalle, tulliviranomaisille, agentille, pankeille ja huo-
litsijalle. Kauppalasku on ulkomaankaupan perusasiakirjoista joka sisältää pohjan muille 
ulkomaankaupassa toimiville asiakirjoille. Kun kauppalaskua tehdään, on hyvä kiinnittää 
paljon tarkkaavaisuutta, koska yksikin virhe voi vaikuttaa muihin asiakirjoihin. Vientikaup-
palasku tehdään usein yrityksen lomakkeelle ostajan omalla kielellä tai valtuutetulla kaup-
pakielellä kyseisessä maassa. Kotoperäisellä kauppalaskukappaleen ohella kauppalas-
kusta valmistetaan riittävä määrä kopioita molemmille osapuolille. Kauppalaskukappa-
leissa vaaditaan usein alkuperäinen kappale asiakkaalle, kopio lähettäjän käyttöön, kopio 
vakuutusyhtiölle, kopiot tulleille lähtömaassa sekä määrämaassa, kopiot myös pankeille ja 
edellyttävä määrä yrityksen omaan käyttöön. (Melin 2011, 89–91)  
 
Kauppalasku tehdään ulkomaankaupan A4-kokoon niin kuin rakenneohjeissa sanotaan. 
Kauppalaskun lomakkeen perusrakenne koostuu kansainvälisen kaupan asiakirjojen ra-
kenneohjeeseen. Tämä ohje on UN Layout Key-ohje. Ostajan on hyvä tutkia ja saada sel-
vää oman maansa kauppalaskuun tarvittavat erityismääräykset. Suhteellisen tavallinen 
selvitys on viejän allekirjoittama laskun muodostamien tietojen oikeellisuudesta, tavaran 
alkuperästä ja tavaran arvoista. Joissakin maissa edellytetään kauppalaskun vahvista-
mista tai laillistamista varmistuakseen siinä olevien tietojen laillisuudesta. Näistä toimenpi-
teistä viejän pitää maksaa erityinen maksu. (Melin 2011, 90) 
 
Vientikauppalaskuun on laitettava aina myyjän nimi, postiosoite, firman kotipaikka, yhteys-
tiedot, pankkiyhteydet, VAT-numero sekä kaupparekisterinumero. Laskussa pitää olla 
myös ostajan nimi ja postiosoite, tavaran vastaanottajan nimi ja osoite, laskutusosoite ja 
toimitusosoite. Sisäkaupassa ostajan VAT-numero laitetaan lähelle laskun loppusummaa 
ja myyjä on velvollinen siitä, että VAT-tunnus on laitettu oikein. Laskun numero ja päiväys 
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sekä toimituksen ajankohta ja kuljetusmuodot on hyvä laittaa myös vientikauppalaskuun. 
Vientikauppalaskussa on myös oltava toimituslauseke mieluiten Incoterms 2010-ehtojen 
mukaisesti ilmoitettuna, laivausmerkki, pakkauksen laji, määrä, tilavuus, brutto-ja nettopai-
not, tuotteen kauppanimitys, yksikkö- ja kokonaishinta sovitussa valuutassa, alennukset ja 
lisäveloitukset sekä niiden perusteet, arvonlisäverotieto, alkuperämaa ja määrämaa sekä 
allekirjoitus mikäli ne ovat sopimuksen tai määrämaan pakollisia ehtoja. Vientikauppalas-
kuun on myös tarpeen tullen laitettava myyjän ja ostajan käyttämien lähettäjien nimet ja 
osoitteet. (Melin, 2011, 91) 
 
5.3 Proformalasku 
Muodollinen lasku eli proformalasku on sisällöltään vastaava kun veloituslasku. Proforma-
laskussa pitää olla kaikki myyntilaskujen tietovaatimukset. Proformalaskua käytetään var-
sinkin, kun lähetetään tavarannäytteitä tai messutavaroita ilmaiseksi. Proformalaskua hyö-
dynnetään, kun ostaja tarvitsee tuontiluvan tai lisenssiluvan. Proformalaskua käytetään 
myös päätoimituksen kanssa, kun viedään osatoimituksia tai jälkitoimituksia jotka rahaste-
taan usein kauppalaskulla. (Melin 2011, 92) 
 
5.4 Tullilasku 
Kauppalaskun muodon ja sisällön suhteen joidenkin maiden hallintojärjestelmä asettaa 
joitakin vaatimuksia. Tällöin kauppalaskun on tehtävä asianomaisten maiden viranomais-
ten hyväksymille tullilaskulomakkeille. Tullilaskuun sisältyy usein tavaran arvoa ja alkupe-
rää osuvaa osuutta. Erillistä alkuperätodistusta edellytetään tällöin todella harvoin. Tulli-
laskua edellytetään yleensä kun vienti tapahtuu Ghanaan, Nigeriaan sekä Brittiläisten 
Länsi-Intian saarivaltioihin. Kansainvälisessä kaupassa tullilaskun käyttö tarve on vähen-
tynyt koko ajan. (Melin 2011, 92) 
 
5.5 ATA Carnet 
ATA Carnet on tulliasiakirja. ATA Carnet tulliasiakirjalla voidaan ATA Carnet- sopimuksen 
osallistuneisiin maihin viedä näyttelytavaroita, ammatinharjoittamisvälineitä, kaupallisia ta-
varanäytteitä, tieteellisiä laitteita ja mainosmateriaalia. Näiden tavaroiden osalta on kus-
takin sopimuksesta määrätty lisäksi täsmentäviä määräyksiä. Vietäessä edellä mainittuja 
tavaroita EU-maihin ei ATA Carnet tulliasiakirja ole tarpeellinen. (Melin, 2011, 101) 
 
ATA Carnet- järjestelmän avulla edellä mainittujen tavararyhmien väliaikaisesti helpottami-
nen ja yksinkertaistaminen tullivapausmenettelyllä siten, että ATA Carnet-järjestelmän 
avulla vientiasiakirjat korvataan lähtömaassa. ATA Carnet- järjestelmän avulla pystytään 
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myös tilapäisessä vientimaassa sijaistaa tulliasiakirjat sekä kehittää kansainvälisesti hy-
väksyttävän takuun, joka asettaa mahdollisesti perittävän tullin ja tuontiverot jotka voi tulla 
tuotavista tavaroista. ATA Carnet- järjestelmän avulla voidaan myös tavaroiden kauttakul-
kuasiakirjana maasta toiseen. ATA Carnet ei kuitenkaan kompensoi muita tuonnin yhtey-
dessä mahdollisesti edellyttäviä asiakirjoja tai lupia. Nämä ovat asiakirja esimerkiksi tuon-
tiluvat ja terveystodistukset. (Melin, 2011, 101) 
 
Kauppakamarit luovuttaa jokaisessa sopimukseen liittyneessä maassa ATA Carnet- asia-
kirjan hakemuksen kautta. Hakemus pitää tehdä pääsääntöisesti viimeistään viisi päivää 
ennen suunniteltua vientiä tai tuontia. Kun hakemus on laitettu myöhemmin kuin viisi päi-
vää ennen suunniteltua vientiä tai tuontia voi kauppakamari velkoa korkeamman maksun. 
Tavallisesti Carnet luovutetaan yhtä matkaa varten kerrallaan. Vuoden kuluttua Carnet’lla 
maahantuodut tavarat on lähetettävä maasta takaisin lähtömaahan. Jotta saa väliaikaisen 
maahantuonti myöntämisen, pitää tavaroiden olla tunnistettavissa jälleenviennin yhtey-
dessä. Esineiden määrä tai paljous ei saa olla liian suuri maahantuontitarkoitukseen ver-
rattuna. (Melin 2011, 101) 
 
Kun ATA Carnet’n tavarat viipyvät väliaikaiseen vientimaahan joko lopullisesti tai ylivoi-
massaoloajan, täytyy Carnet’n omistajan ottaa yhteyttä tulliin, joka on alun perin leimannut 
Carnet’n maahan saavuttaessa. Tavaroista pitää suorittaa tuontitullimaksut, liikevaihto-
vero ja muut mahdolliset tarvittavat maksut. Carnet-asiakirjaan pitää saada merkinnät tul-
lauksesta asianomaiselle maan tulliviranomaiselta ja jälleentuontilehteen Suomen tullivi-
ranomaiselta. Carnet pitää antaa takaisin sille kauppakamarille joka sen on myöntänyt. 
Jos halutaan varoa lisämaksuilta pitää hoitaa tavaroiden tulliselvitys välittömästi, kun tava-
rat pysyvät tuloksettomasti väliaikaiseen vientimaahan. Paikallisilla tulliviranomaisella on 
usein käytäntönä periä tullimaksuja jotka ovat jopa 10 prosenttia suurempia kuin normaa-
listi, kun tullaus myöhästyy. (Melin 2011, 102)  
 
5.6 Intrastat 
Yhteisökaupassa ei tehdä maiden rajoilla tullaustoimenpiteitä. EU-kaupan tilastot kootaan 
ulkokaupan osalta tullaustietojen kautta ja sisäkaupan tilastointi yksittäisen Intrastat järjes-
telmän kautta. Molemmat tilastot kokoaa Suomessa tullilaitos. Tullilaitos lähettää Suomen 
tilastotiedot EU:n tilastoviranomaisten Eurostatin käyttöön. Sisäkaupan tilastointi pohjau-
tuu EU:n asetuksiin. Nämä asetukset edellyttävät kaikkia jäsenmaita tilastoinnin toteutta-
miseen. Euroopan unioni tarvitsee tilastotietoja sisämarkkinoiden kasvatuksen seuran-
taan, budjettiseurantaan, EU:n kansantalouden tilinpitolaskelmiin sekä EU:n politiikan eri 
osa-alueiden, kuten maatalouspolitiikan ja aluepolitiikan valvontaan.  (Melin 2011, 94–95) 
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Intrastat-järjestelmän piiriin on osana ostetut ja myydyt tavarat, kolmikantakauppa, jos ta-
vara menee fyysisesti rajan yli, varastointisiirrot, rahoitusleasing- ja palautustavarat. Myös 
vuokratavarat kuuluvat jos vuokrausaika on yli kaksi vuotta. Instrastat-järjestelmän piiriin 
kuuluvat sekä projektiviennin tavaratoimitukset, ilmaislähetykset, Epäsuora vienti ja tuonti 
sekä tavaratoimitukset laivoihin ja lentokoneisiin. Muu kaupallinen tuonti ja vienti, esimer-
kiksi tavaran palkkatyönä tapahtuva tuotanto ja korjaus sekä tavaroiden hyvitys toiminto-
jen jälkeen kuuluvat myös Intrastat-järjestelmään. (Melin 2011, 95) 
 
Intrastat tilastoinnin ulkopuolelle hylätään kauttakuljetus, puhdas palvelukauppa, jossa ta-
vara ei liiku fyysisesti rajan yli. Eräät väliaikaisesti noudetut ja viedyt tavarat, esimerkiksi 
messutavarat, vuokratavarat joiden vuokra-aika on alle 2 vuotta. Intrastat- järjestelmää ei 
myöskään hyödynnetä sisäiseen jalostusmenettelyyn, tullivalvonnassa tapahtuvan valmis-
tuksen menettelyyn ja tässä menettelyssä valmistettuihin tavaroihin eikä sisäkaupan ar-
vonlisäjärjestelmän ulkopuolelle hylättyjen alueiden kanssa tapahtuvaan tavarakauppaan. 
(Melin 2011, 95–96) 
 
6 Incoterms 
Toimituslausekkeet eli Incoterms ovat lyhenne sanoista International Commerce Terms, 
jonka kehitti Kansainvälinen kauppakamari ICC Pariisissa. Kansainvälinen kauppakamari 
kehitti Incoterms-järjestelmän, koska toimituslausekkeita ei ymmärretty samalla tavalla eri 
maissa ja rajojen yli tapahtuvassa kaupassa tapahtui usein väärinkäsityksiä. (Wikipedia 
2018) 
 
Kansainvälinen kauppakamari julkaisi toimituslausekkeet ensimmäisen kerran vuonna 
1936. Toimituslausekkeita on muokattu ajan saatossa 6 kertaa tähän mennessä. Ensim-
mäisen kerran toimituslausekkeet kokivat muutoksen vuonna 1956, tämän jälkeen toimi-
tuslausekkeita täydennettiin 1967 ja 1976. Toimituslausekkeiden uusiminen jatkui vielä 
vuonna 1980, 1990, 2000 ja 2010.(Melin 2011, 57) Esimerkiksi ensimmäinen muutos ta-
pahtui kahdenkymmenen vuoden kuluttua, tämän jälkeen muutokset ovat tapahtuneet 
keskimäärin kymmenen vuoden välein.  
 
Vuonna 1990 tehty toimituslauseke muutos koski lausekkeiden rakennetta ja ulkoasua. 
Tämän muutoksen takana oli lisääntynyt elektroninen tiedonvälitys ja kehittynyt kuljetus-
tekniikka. Vuonna 2000 tehdyt lausekemuutokset saivat alkunsa käyttäjille suunnatulla ky-
selyn perusteella. Viimeinen lauseke muutos, mikä tehtiin vuonna 2010 ja lausekkeet jaet-
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tiin kahteen ryhmään, joista toinen viittaa kaikkiin kuljetusmuotoihin ja toinen taas vain ve-
sikuljetuksiin. Vuonna 2010 toimituslausekkeet saivat suuren muutoksen, sillä DAF-, DES-
, DEQ- ja DDU lausekkeet otettiin pois käytöstä. Näiden lausekkeiden korvaavaksi lausek-
keiksi tuli kaksi uutta lauseketta, jotka ovat DAT (tavara toimitettuna terminaalissa) ja DAP 
(tavara toimitettuna määräpaikalle). Tämän ohella FOB-lausekkeen sisältö on täsmen-
netty. (Melin 2011, 57). Näin ollen toimituslausekkeiden määrä tippui kolmestatoista lau-
sekkeesta yhteentoista.  
 
 
6.1 Toimituslausekkeiden määritteleminen 
Toimituslausekkeet ovat kauppasopimuksen osia, joilla määrätään myyjän ja ostajan vas-
tuut tavaroita toimitettaessa. Toimituslausekkeet ovat kansainvälisiä kauppatapoja. Toimi-
tuslausekkeiden sisällöt ja näkemyksien huomioon otettavat seikat muuttuvat eri maissa 
tai saman maan eri merisatamissa. Jossain maissa toimituslausekkeet on asetettu lain-
säädännön mukaisesti. Muissa maissa toimintalausekkeiden oikeuskäytäntö ovat muotoil-
leet toimituslausekkeiden pääkohtia. Lukuisuuksien ja esityksien erilaisuuden takia on py-
ritty samaistamaan ja säätämään toimituslausekkeiden sisältöä siten, että lausekkeita voi-
taisiin käyttää todella mukautuskykyisesti ja voitaisiin etukäteen pysäyttää erimielisyyksiä.  
Tämän seurauksena on tehty erilaisia tulkintasääntökokoelmia. Näissä kokoelmissa osta-
jan ja myyjän vastuut ja tehtävät ovat samoja. (Melin 2011, 56) 
 
Toimituslausekkeet selittävät tarkasti, miten tavaran vientitapahtumaan ja tuontitapahtu-
maan liittyvät ostajan ja myyjän vastuut ja tehtävät siirtyvät kuljetuksen aikana. Toimitus-
lausekkeet kertovat ostajan ja myyjän kesken osapuolten toimintavelvollisuuksista, kus-
tannusvelvollisuuksista, vahinkovaaroista eli riskin siirtymisajan ja siirtymispaikan. Toimi-
tuslausekkeet eivät muodosta määräyksiä omistusoikeiden vaihdosta, maksuehdoista, toi-
mitusajasta tai sopimusrikkomuksista tai näiden lopputuloksesta. Kauppasopimuksissa 
nämä asiat ovat mukauttaa ja soveltaa aina erilleen. (Melin 2011, 56) 
 
6.2 Toimituslausekkeiden lainsäädäntö 
Kun osapuolet ovat päättäneet toimitusehtojen liittyvissä mukauttavista lainsäädännöistä 
niin sen mukaisesti pitää toimia. Jos ei ole erikseen mitään sovittu niin E-ryhmän, F-ryh-
män ja C-ryhmän lausekkeiden osalta käytetään myyjän maan lainsäädäntöä. Ostajan 
maan lainsäädäntöä käytetään D-ryhmän lausekkeiden osalta. (Melin 2011, 59) 
 
EU:ssa on käytössä yhteinen tullilainsäädäntö, joka on lakina voimassa kaikissa yhteisö-
maissa. Tullilainsäädännön huomattavimmat säädökset ovat neuvoston asetus yhteisön 
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tullikoodeksista eli koodeksi. Koodeksi on uusittu nimellä UCC eli Union’s Custom’s Co-
dex ja se nousee voimaan vähitellen 1.5.2016–2020. Sovellutusasetus kompensoidaan 
DA:lla eli Deligated Act’eilla, jotka vahvistettiin 29.12.2015 ja nousevat myös voimaan vä-
hitellen 1.5.2016 – 2020. Uudet soveltamiseen liittyvät IA:t eli Implementation Act’it astu-
vat voimaan vähitellen voimaan 1.5.2016 – 2020. Uudet tulliselvityksen tietojärjestelmät 
otettaneen käyttöön vasta vuosina 2017 – 2020 ja tämän jälkeen tulliselvittämisen pitäisi 
olla kokonaan sähköistettyä kaikissa Unionin jäsenmaissa. Keskitetty tullaus tehdään 
mahdolliseksi melkein kaikkiin tilanteisiin. Tiedot ja toimintamallit tavoitellaan yhdenmu-
kaistamaan jyrkemmin. Tämä tarkoittaa kansallisten poikkeusten määrien pienenevän. 
Kotitullaus eli tullauksen tekeminen viejän tai tuojan omissa tietojärjestelmissä siirtyy pi-
demmälle ajalle. Nykyisen tullikoodeksin perusteella annetut määräaikaislupien voimassa-
olo päättyy viimeistään 1.5.2019. Toistaiseksi voimassa olevat luvat tarkastellaan uudes-
taan 1.5.2019 mennessä ja kompensoidaan samanaikaisesti uusilla ja uudistetulla UCC:n 
mukaisilla luvilla. (Logistiikan maailma 2018)   
 
 
6.3 Toimituslausekkeiden rakenne ja valinta 
Toimituslausekkeet ovat jaettu kahteen ryhmään. Ensimmäiseen ryhmään kuuluu kaikki 
kuljetusmuodot ja toiseen ryhmään kuuluu vain vesikuljetukset. Kaikkiin kuljetusmuotoihin 
kuuluvat EXV-lauseke, FCA-lauseke, CPT-lauseke, CIP-lauseke, DAT-lauseke, DAP-lau-
seke ja DDP-lauseke. Vesikuljetuksiin kuuluvat lausekkeet ovat FAS-lauseke, FOB-lau-
seke, CFR- lauseke ja CIF-lauseke. Nämä lausekkeet ovat erotettu neljään ryhmään. Lau-
sekkeen ovat erotettu kirjaimien mukaan ja lausekkeiden luonteen mukaan. E-ryhmään 
kuuluva ainoa EXW-lausekkeessa myyjän vastuu on pienimmillään. Ainoa vastuu EXW-
lausekkeessa myyjällä on laittaa lasti nimettyyn paikkaan, mikä on lähellä myyjän toimiti-
loja. F-ryhmässä myyjä laittaa tavaran lähelle myyjää jonka ostaja on määrittänyt rahdin-
kuljettajalle. D-ryhmässä myyjälle on suuremmat vastuut, riskit ja kustannukset, sillä 
myyjä hoitaa koko toimitusketjun ja laittaa tavaran sovittuun paikkaan. C-ryhmässä myy-
jän vastuulla on vastata kustannuksista ja riskeistä kunnes tavara on lastattu. (Melin 2011, 
58) 
 
Toimituslausekkeen valintaan vaikuttavat myös yhtiömuoto ja yrityksen koko. Myös tottu-
muksilla on merkityksensä, koska hyvin hoidettu toimitus tietyllä toimituslausekkeella oh-
jaa käyttämään samaa toimituslauseketta uudestaan. Seuraavassa taulukossa on kerrottu 
jokaisesta toimituslausekkeesta ja kerrottu myös ostajan ja myyjän vastuista ja velvolli-
suuksista. 
 
  
24 
6.4 Toimituslausekkeen merkintä ja käyttö 
Jotta Kansainvälisen kauppakamarin toimituslausekkeiden tulkintaohjetta sovellettaisiin 
tiettyyn kauppaan, tulee tätä koskeva viittaus sisällyttää myös osaksi kauppasopimusta. 
(Melin 2011, 61)  
 
Incoterms 2010- ehtojen oikea käyttö yrityksissä tehostaa kaupan logistiikkaa, vähentää 
riskejä ja tuo yritykselle kustannussäästöjä. (Melin 2011, 61) 
 
6.5 Erilaiset toimituslausekkeet 
EXW, Ex works 
 
EX Works lausekkeessa myyjä laittaa tavaran valmiiksi noudettavaksi tehtaaltaan tai va-
rastoltaan. Ostaja poimii tavaran itselleen ja pitää huolta siitä, että se kuljetetaan perille. 
Kyseessä on noutolauseke, jossa lähes kaikki luottamusvelvollisuudet ovat ostajalla. EX 
Works lausekkeessa ostaja vastaa kaikesta riskeistä, kustannuksista ja tulliselvityksistä. 
Tämän takia on hyvä mainita tarkkaan nimetty paikka, sillä siinä kohtaa siirtyvät riskit, kus-
tannukset ja velvollisuudet. Toimituslauseke on tarpeellinen tarjousehtona esimerkiksi hin-
nastoissa, mutta toimituslausekkeeksi se sopii harvakseen. Vaikka lastausvelvollisuus on 
ostajalla, osapuolet voivat puhua erikseen siitä, että myyjä lastaa ajoneuvon. Vastuu siir-
tyy ostajalle, kun tavara on erotettu ostajalle myyjän tehtaassa tai varastossa. Jos ostaja 
haluaa myyjän järjestävän kuljetuksen, vastaavan riskeistä ja kustannuksista tästä tulisi 
mainita erikseen kauppasopimuksessa. (Fintra 2006, 113) 
 
Myyjän vastuuseen kuuluu antaa ostajalle tavara mitä kauppasopimuksessa on luvattu, 
joka tarkoittaa tässä yhteydessä tavaran määrää tai pakkausta, kauppalaskun sekä lau-
sekkeen muut edellyttämät asiakirjat tai näyttö, siitä että toimitus on suhteellinen sopimuk-
sen kanssa.  Myyjän velvollisuuksiin kuuluu avun antaminen tarvittaessa lupien, vientisel-
vitysten ja turvallisuusselvityksen muodollisuuksissa ja ilmoittaa myyjälle milloin tavaraa 
voidaan noutaa. (Räty 2011, 16–20)  
  
Ostajan vastuuseen kuuluu maksaa kauppasopimuksen mukainen kauppahinta. Nimetä 
rahdinkuljettajaa, tehdä kuljetussopimus ja hakea tavara asetetusta paikasta. Erillisellä so-
pimuksella voi ostaja kertoa, koska on valmis hakemaan tavaran. Ostaja järjestää itse li-
senssit, vientiluvat ja tuontiluvat, muut viralliset luvat ja tullimuodollisuudet sekä kaikki 
olennaiset asiat tavaran maasta vientiä varten. Ostajan hylkäessä tavaran noutoa, ostaja 
on itse velvollinen maksamaan tavaran vahingoittumisesta johtuneista kustannuksista. 
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Ostajan viimeinen vastuu on osoittaa myyjälle näyttö toimituksen vastaanotosta.  (Räty 
2011, 17–19)  
 
FCA, Free carrier 
 
Toimituslauseke tarkoittaa vapaasti rahdinkuljettajalle. Myyjä toimittaa tavaran ostajan 
osoittamalle rahdinkuljettajalle nimettyyn paikkaan vientiselvitys valmiiksi tehtynä. Toimi-
tus on tällöin solmittu kuljetussopimuksen alkamiseen eikä jaettu kuljetusmuotokohtai-
sesti. Rahdinkuljettajalla tarkoitetaan osapuolta, jonka kanssa on sovittu kuljetussopimus 
siitä riippumatta, kuljettaako rahdinkuljettaja tuotteen itse vai ei. Jos toimituspaikka on 
myyjän omissa tiloissa, niin silloin myyjä on vastuulla lastauksen hoitamisesta. Tämän ta-
kia on merkityksellistä selitettävä lastauspaikka todella hyvin jotta vältyttäisiin tavaravas-
tuusta ja kustannuksista aiheutuvilta kiistoilta. Mahdollisuuksien mukaan on kerrottava ta-
vara-aseman nimi tai varaston nimi ja osoite. Tavaroiden kuormittamisesta kuljetusyksiköi-
hin esimerkiksi kontteihin seuraama kustannusten jako saattaa tuottaa ongelmia osapuo-
lille. Rahdinkuljettajan tunkiessa tavarat tästä aiheutuneet kustannukset sisältyvät rahtiin. 
Jos taas myyjä ahtaa tavarat ennen sen luovittamista rahdinkuljettajalle. Silloin kustannuk-
set on sisällytettävä tavaroiden hintaan lopullisessa laskussa. FCA-toimituslauseke sopii 
kaikkiin kuljetusmuotoihin, myös yhdistettyyn kuljetusmuotoon. Vastuu tavaroista vaihtuu 
sillä hetkellä, kun rahdinkuljettaja ottaa tavarat itselleen haltuun. (Fintra 2006, 113) 
 
Ostajan tehtävänä on maksaa kaupasta syntynyt maksu. Luvat ja lisenssit jotka johtuvat 
tuonnista on myös ostajan vastuulla. Ostajan tehtävänä on hoitaa rahdinkuljettaja. Kun 
rahdinkuljettaja hylkää noutoajankohdan tällöin riskit ja lisäkustannukset siirtyy myös osta-
jalle. Velvollisuudet ja riskit ovat ostajan taakkana silloin kun myyjä on luovuttanut lastin 
rahdinkuljettajalle. Ostaja on itse velvollinen jos ostaja jättää noutoajankohdan tai kuljetus-
muodon nimeämättä (Räty 2011, 24–28) 
 
CFR, Cost and freight 
 
CFR-lausekkeen mukaan ”kulut ja rahti" tarkoittaa, että myyjä toimittaa tavarat aluksella 
tai noutaa jo toimitetut tavarat. Tavaroiden häviämisen tai vahingoittumisen riski menee 
pois, kun tavarat ovat aluksella. Myyjän on sovittava ja maksettava kustannukset ja tava-
rat, jotka ovat tarpeellisia tavaroiden tuomiseksi mainittuun määräpaikkaan. (International 
chamber of commerce n.d.) 
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CIF, Cost incurance and freight 
 
CIF-lausekkeen mukaan "kulut, vakuutukset ja rahti" tarkoittaa, että myyjä toimittaa tava-
rat alukselle tai hankkii jo toimitetut tavarat. Tavaroiden menetyksen tai vahingoittumisen 
riski menee pois, kun tavarat ovat aluksella. Myyjän on sovittava ja maksettava kustan-
nukset ja rahti, jotka ovat välttämättömiä tavaroiden tuomiseksi mainittuun määräpaik-
kaan. "Myyjä vakuuttaa myös vakuutuksen siitä, että jos ostaja menettää tai vahingoittaa 
tavaran kuljetuksen aikana. Ostajan tulee huomata, että CIF-lausekkeen mukaan myyjän 
on hankittava vakuutus vain vähimmäiskorvauksella. Jos ostaja haluaa saada enemmän 
vakuutusturvaa, hänen on joko sovittava myyjän kanssa tai tehdä omat ylimääräiset va-
kuutusjärjestelyt. (International chamber of commerce n.d.) 
 
CPT, Carriage paid to 
 
CPT-lausekkeen mukaan "kuljetus maksetaan" tarkoittaa, että myyjä välittää tavarat rah-
dinkuljettajalle tai muulle myyjän nimeämälle sovitulle paikalle jos tällainen paikka on 
sovittu osapuolten kesken. Myyjän on sovittava ja maksettava kuljetuksessa syntyneet 
kustannukset ja toimittaa tavarat nimettyyn määräpaikkaan. (International chamber of 
commerce n.d.) 
 
CIP, Carriage and insurance paid to 
 
CIP-lausekkeen mukaan "kuljetukset ja vakuutukset maksetaan" tarkoittaa, että myyjä toi-
mittaa tavarat rahdinkuljettajalle tai muulle myyjän nimeämälle sovitulle paikalle, jos tällai-
nen paikka on sovittu osapuolten välillä ja myyjän on tehtävä sopimus ja maksettava tava-
roiden kuljettamiseksi nimetty määräpaikka. 
 
"Myyjä solmii myös vakuutussuojan, joka koskee ostajan vaaraa tavaroiden kuljetuksen 
aikana tapahtuneesta vahingoittumisesta tai vahingoittumisesta. Ostajan on huomattava, 
että CIP-lausekkeen mukaan myyjän on hankittava vakuutus vain vähimmäiskorvauksella. 
Jos ostaja haluaa saada enemmän vakuutusturvaa, hänen on joko sovittava erikseen 
myyjän kanssa tai tehdä omat ylimääräiset vakuutusjärjestelyt. (International chamber of 
commerce n.d.) 
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DAT, Delivered at terminal 
 
DAT-lausekkeen mukaan "toimitettu terminaalissa" tarkoittaa sitä, että myyjä toimittaa, ta-
varat, kun ne puretaan saapuvasta kuljetusvälineestä, asetetaan ostajan käyttöön nimet-
tyyn terminaaliin nimettyyn satamaan tai määräpaikkaan. Terminaali sisältää paikan, joka 
on katettu tai ei, kuten laituri, varasto, konttipiha. Myyjä vastaa kaikista tavaroiden tuomi-
seen ja purkamiseen liittyvistä riskeistä terminaalissa nimettyyn satamaan tai määränpää-
hän. (International chamber of commerce n.d.) 
 
DAP, Delivered at place 
 
DAP-lausekkeen mukaan "toimitettu paikan päällä" tarkoittaa sitä, että myyjä toimittaa, 
kun tavarat asetetaan ostajan saapumiseen saapuvilla kuljetusvälineillä, jotka ovat val-
miita purkamaan nimettyyn määräpaikkaan. Myyjä kantaa kaikki riskit, jotka liittyvät tava-
roiden tuomiseen nimettyyn paikkaan. (International chamber of commerce n.d.) 
 
DDP, Delivered duty paid 
 
DDP-lausekkeen mukaan "toimitettu maksettu maksu" tarkoittaa sitä, että myyjä toimittaa 
tavarat, kun tavarat asetetaan ostajan käyttöön ja tuodaan maahan saapuvilla kuljetusväli-
neillä, jotka ovat valmiita purkamaan nimettyyn määräpaikkaan. Myyjä vastaa kaikista ta-
varoista määräpaikkaan saapumisesta aiheutuvista kustannuksista ja riskeistä, ja hänellä 
on velvoite poistaa tavarat paitsi viennille myös tuonnille. Myyjä maksaa tullit sekä viennin 
että tuonnin osalta ja suorittaa tavaroiden kaikki tullimuodollisuudet. (International cham-
ber of commerce n.d.) 
 
FAS, Free alongside ship 
 
FAS-lausekkeen mukaan "ilmaisella aluksella" tarkoittaa sitä, että myyjä toimittaa kun ta-
vara asetetaan aluksen viereen, jonka ostaja on nimennyt nimetylle aluksen satamalle. 
Ostaja vastaa kaikista kuluista siitä hetkestä lähtien kun tavarat ovat aluksen vieressä. (In-
ternational chamber of commerce n.d.) 
 
FOB, Free on board 
 
FOB-lausekkeen mukaan "ilmaisella lennolla" tarkoitetaan sitä, että myyjä toimittaa tava-
rat aluksessa, jonka ostaja on nimennyt nimetylle laivaussatamalle tai hankkii jo toimitetut 
tavarat. Tavaroiden menetyksen tai vahingoittumisen riski menee pois, kun tavarat ovat 
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aluksella. Ostaja vastaa kaikista kuluista siitä hetkestä lähtien, kun tavarat ovat aluksella. 
(International chamber of commerce n.d.) 
 
 
7 Tutkimusmenetelmät 
7.1 Kvantitatiivinen tutkimus 
Määrällinen tutkimus eli kvantitatiivinen tutkimus tarkoittaa tutkimusta, jossa käytetään 
täsmällisiä ja laskennallisia, ihmistieteissä usein tilastollisia menetelmiä. (Wikipedia 2017) 
 
Määrällisen tutkimuksen havaintoaineiston keruumenetelmiä voivat olla esimerkiksi haas-
tattelut tai erilaiset kyselyt. Määrällinen tutkimusmenetelmä sopii suuria ihmisryhmiä kar-
toittaviin tutkimuksiin. Sen avulla ei saada yksittäistapauksista kattavaa tietoa. Määrälli-
sessä tutkimuksessa käytetään usein tilastollisia malleja. (Wikipedia 2017) 
 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa ovat keskeisiä johtopäätökset aiemmista tutkimuksista, 
aiemmat teoriat, hypoteesien esittäminen, käsitteiden määrittely, muuttujien muodostami-
nen taulukkomuotoon ja aineiston saattaminen tilastollisesti käsiteltävään muotoon. Myös 
päätelmien teko havaintoaineiston tilastolliseen analysointiin perustuen, muun muassa tu-
losten kuvailu prosenttitaulukoiden avulla ja tulosten merkitsevyyden tilastollinen testaus 
ovat keskeisiä kvantitatiivisessa tutkimuksessa. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 1997, 139)  
 
7.2 Kvalitatiivinen tutkimus 
Laadullisella eli kvalitatiivisella tutkimuksella tarkoitetaan kokonaista joukkoa erilaisia tul-
kinnallisia tutkimuskäytäntöjä. Näin ollen sitä on hankalaa määritellä yksinkertaisesti, 
koska sillä ei ole ytimekästä teoriaa tai viitekehystä. (Denzin & Lincoln, 1994, 3) 
 
Kun puhutaan kvalitatiivisesta tutkimuksesta, niin on asianmukaista oivaltaa mistä  
se on saanut alkunsa. Kehittymiseen ovat vaikuttaneet lukuisat erilaiset ajattelusuunnat ja 
tutkimustraditiot. Voidaan myös sanoa, että siitä löytyy myös kvantitatiivisen eli tilastollisen 
tutkimuksen perusajatuksia. (Eskola & Suoranta 1998, 25) 
 
Laadullinen tutkimus pohjautuu osittain hermeneuttiseen ajattelutapaan, jossa keskeistä 
on ymmärtää syvällisesti ja inhimillisesti erilaisia tulkintoja. Laadullinen tutkimus sisältää 
useita erilaisia traditioita sekä aineistonkeruumenetelmiä, joiden avulla voidaan tutkia ih-
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misten tapoja toimia jollakin tietyllä tavalla. Pääpiirteisiin kuuluu erilaisten merkitysten tul-
kitseminen ja niiden analysointi. Lyhyesti sanottuna laadullisen tutkimuksen avulla saa-
daan vastaukset aina adjektiiveinä. (Tuomi & Sarajärvi 2009, 25–26) 
 
Lähtökohtana kvalitatiivisessa tutkimuksessa on todellisen elämän kuvaaminen. Siihen si-
sältyy tärkeä ajatus, että todellisuus ei ole yksiselitteistä. Tapahtumat muovaavat saman-
aikaisesti toinen toistaan, ja samalla pyritään tutkimaan kohdetta mahdollisimman kaiken 
kattavasti. Yleisesti havaitaan, että laadullisen tutkimuksen tarkoituksena on löytää tai pal-
jastaa tosiasioita, kuin näyttää toteen jo olemassa olevia väittämiä. (Hirsjärvi, Remes & 
Sajavaara, 1997, 161) 
 
8 Haastattelu 
Tässä opinnäytetyössä haastattelin kahta Suomalaista yritystä jotka toimivat Turkissa. En-
simmäinen yritys oli Fiskars joka on todella tunnettu ja arvostettu yritys Suomessa. Fis-
kars toimii Turkin Istanbulissa ja olin Fiskarsin Turkin maanpäällikön Berrin Orhonin 
kanssa yhteydessä sähköpostitse. Toisena yrityksenä jota haastattelin oli Wipak, jonka 
maanjohtajana toimii Turkissa, Kaya Kayhan. Olin Kayaan myös sähköpostitse yhtey-
dessä. Lähetin Berrinille ja Kayalle sähköpostin jossa ensin esittelin itseäni ja tämän jäl-
keen kerroin työstäni opinnäytetyöni parissa, sekä kysyin saako heitä haastatella. Molem-
mat maanjohtajat suostuivat myönteisesti sähköpostiini ja sain lähettää kysymykseni heille 
sähköpostitse. Haastattelu tapahtui Turkin kielellä.  
 
Haastatteluaineiston kerääminen sujui nopeassa aikataulussa. Sain haastattelu vastauk-
set takaisin kolmen viikon aikana. Haastattelun kysymykset ja vastaukset sekä haastattelu 
pyyntö löytyvät myös liitteistä. Haastattelujen suorittaminen oli mielenkiintoista ja olin to-
della iloinen, kun sain vastaukset takaisin hyvissä ajoin. Kaya ja Berrin olivat todella ihania 
ja auttavaisia ihmisiä. Haastattelu kysymykset koostuivat kahdeksasta kysymyksestä liit-
tyen vientitoimintaan. Keksin kysymykset itse oman mielenkiinnon pohjalta.  
 
Ensimmäinen kysymykseni oli seuraavan lainen: Mitkä olivat kolme ensimmäistä askelta 
vientitoiminnan aloittamisen vaiheessa? Tähän kysymykseen Berrin vastasi, että Turkin 
jatkuvasti kehittyvät markkinat, tämän jälkeen tuotteille jakelijan löytäminen ja jakelijoiden 
kanssa liiketoimintasuunnitelman aloittaminen. Kaya taas vastasi tähän kysymykseen, 
että Turkissa toteutettu markkinatutkimus, toimiston avaaminen Turkiin ja organisaation 
luominen vientitoiminnan aloittamisen vuoksi. Mielestäni molempien vastaukset olivat tele-
vantteja ja järkeviä. 
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Toinen kysymys oli seuraavan lainen: Mitkä olivat teillä yleisimmät haasteet vientitoimin-
nassa? Tähän kysymykseen Berrin vastasi, että heillä on ollut haasteita ja ongelmia tuon-
nissa, koska Turkki ei kuulu EU:n. Toisena ongelmana Fiskarsilla on ollut turkin liiran heik-
keneminen euroon verrattuna, kun rahan arvo heikkenee niin hinnat muuttuvat jatkuvasti. 
Näin ollen Fiskars joutuu nostamaan hintojaan myös Turkissa jatkuvasti. Tästä johtuen 
Fiskarsilla on ollut haasteita saada jalansijaa Turkin markkinoilla. Wipakin maahanjohtaja 
Kaya vastasi tähän kysymykseen, että haasteita ovat markkinatilanne ja vallitseva markki-
nakilpailu sekä erilaiset menettelyt kuten tullimenettelyt.  
 
Kolmas kysymys jonka kysyin oli seuraavan lainen: Millainen on teidän mielestä onnistu-
nut vientitoiminta? Berrin vastasi tähän, että hänen mielestä onnistunut vientitoiminta on 
se, kun markkinoille sopivia tuotteita hinnoitellaan kuluttajien hyväksymillä hinnoilla. Kaya 
vastasi tähän, että hänen mielestä onnistunut vientitoiminta on kun on oikea tavoitteet, oi-
keiden markkinoiden valitseminen ja tasalaatuisen palvelun tarjoaminen asiakkaalle. 
 
Neljäs kysymys oli seuraavan lainen: miten vientitoimintaa voitaisiin teidän mielestä pa-
rantaa? Berrin vastasi tähän, että yritysten pitää tehdä huolellisesti markkinatutkimusta 
kohteesta ja pitää kuunnella paikallisten asiantuntijoiden näkemyksiä ja ohjeistuksia. Tut-
kimuksia pitää käydä huolellisesti läpi ja tämän pohjalta tuote ja merkki pitää tuoda mark-
kinoille sopivalla liiketoimintasuunnitelmalla. Kaya puolestaan oli sitä mieltä, että markki-
noiden tarpeiden räätälöiminen ja sopeutuminen paikallisten markkinoiden dynamiikalle. 
 
Viides kysymys oli seuraavan lainen: miksi vientitoiminta on teidän mielestä kannattavaa? 
Berrin vastasi tähän seuraavasti: Turkin markkinat ovat tällä hetkellä hyvin pienet Fiskar-
sille ja näin ollen Fiskars käyttää jakeluverkostoa Turkissa. Kun Fiskarsin markkinaosuus 
alkaa kasvamaan Turkissa, niin Fiskarsin kannalta oli fiksuinta perustaa oma toimisto 
Turkkiin. Wipakin maanjohtaja Kaya vastasi tähän kysymykseen, että vientimuotoa on hy-
vin vaikea määrittää, koska monet eri tekijät vaikuttavat vientimuodon valitsemiseen. 
 
Kuudes kysymys oli seuraavan lainen: millaista vientimuotoa käytätte tehdessänne vientiä 
ulkomaille? Berrin vastasi, että Fiskarsin markkinaosuus on hyvin pieni tällä hetkellä ja 
näin ollen Turkkiin suuntautunut tuonti hoidetaan jakeluverkoston kautta. Kaya vastasi, 
että Wipak käyttää suoravientiä sekä toimiston palveluita myydessään yrityksen tuotteita 
Turkissa. 
 
Seitsemäs kysymys oli seuraavan lainen: mitkä seikat vaikuttavat vientimuodon valitsemi-
seen? Berrin kertoi, että markkinat pitää analysoida hyvin tarkasti ja alan ammattilaisten 
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mielipiteitä pitäisi kuunnella, myös kilpailijoita ja heidän toimintaansa pitää tarkkailla. Koh-
demaan lakeja ja sääntöjä pitää huomioida. Kaya puolestaan oli sitä mieltä, että tehdään 
tarkka markkina-analyysi Turkista. Tämän jälkeen Kayan mielestä pitää päättää sopiva 
vientimuoto ja toimia nopeasti tämän päätöksen jälkeen. Pitää olla myös hyvin kärsivälli-
nen tulosten saannin kannalta. 
 
Viimeinen kysymys oli seuraavan lainen: onko olemassa tukea antavia organisaatioita jos 
yritys haluaa päästä Turkin markkinoille? Berrin ja Kaya vastasivat molemmat tähän kysy-
mykseen, että Finpro on yksi tämmöinen organisaatioita jotka tukevat yrityksiä. Kysyin ky-
symykset Turkiksi Berriniltä ja Kayalta ja sain myös vastaukset Turkiksi. Tämän perus-
teella oli hieman vaikeaa sanasta sanaan kääntää kysymyksiä, koska turkiksi tietyt sanat 
eivät vastaa samaa sanaa kuin suomeksi.  
 
 
Kuvio 5. Yhteystiedot  
 
 
9 Yhteenveto ja johtopäätökset 
Opinnäyteprosessi alkoi syksyllä 2018. Mietin itse minkälainen aihe olisi minusta innos-
tava ja mielenkiintoinen ja päädyin tähän aiheeseen, koska minua on aina kiinnostanut 
Suomen ja Turkin välinen kaupankäynti ja olen miettinyt joskus tulevaisuudessa itse tehdä 
vientitoimintaa Suomen ja Turkin välillä. Tein toiminnallisen opinnäytetyön mikä tarkoitti 
sitä, että minulla ei ollut toimeksiantajaa. Tein opinnäytetyöni oman kiinnostukseni poh-
jalta.   
 
Ennen kuin hain edes tähän kouluun olin päättänyt, että haluan työskennellä tulevaisuu-
dessa kansainvälisen kaupanparissa, joten suuntautumisopintonikin oli helppo valita  
sen pohjalta. Aluksi minulla oli vaikeuksia hahmottaa mikä on työn teoriarunko, joten aloi-
tin kirjoittamaan vientiprosessin vaiheista. Kirjoitin aluksi myös Turkin taloudesta, Suomen 
kanssa kaupankäynnistä ja Turkista yleisesti, koska minulla oli hyviä lähteitä ja nämä asiat 
olivat entuudestaan hieman tuttuja minulle.  
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Aiheen rajaus tuntui alussa vaikealta määritellä, sillä minusta tuntui tärkeältä etsiä ensin 
mahdollisimman paljon tietoa. Kerätyn tiedon pohjalta oli helpompi luonnostella paperille 
suunnitelma, minkä jälkeen oli helpompi lähteä kirjoittamaan. Aiheen rajaus tapahtui lo-
puksi kuitenkin helposti ja opin tämän prosessin aikana valikoimaan tärkeät tiedot vähem-
män tärkeiden joukosta. Mielestäni en myöskään kokenut kirjoittavani mitään turhaan tie-
toa. 
 
Tämän opinnäytetyön kirjoittamisprosessissa opin olemaan entistä tarkempi käyttämieni 
lähteiden suhteen. Opin hyvin aikatauluttamaan kirjoittamiseni ja pitämään neljän tunnin 
rajaa sopivana itselleni, jotta aivoni saisivat tarpeeksi lepoaikaa. Olen tyytyväinen opin-
näytetyöhöni ja koen, että olen saanut paljon syventävää tietoa, joka varmasti tulee hyö-
dyntämään minua tulevaisuudessa. Suuntautumisopinnoissani on käsitelty paljon opin-
näytetyön teoriakehyksen aiheita, mutta itse kirjoittamisprosessi selkeytti minua hyvin 
aiemmin oppimaani tietoa ja syvensi niitä entuudestaan.  
 
Kokemuksena opinnäytetyöprosessi oli kuitenkin positiivinen ja koin sen positiivisena 
haasteena itselleni. Kriittisesti ajateltuna, jos nyt aloittaisin opinnäytetyöprosessin alusta, 
aikatauluttaisin prosessin realistisemmin. Ongelmani oli tässäkin opinnäytetyöprosessin 
vaiheessa ajankäyttöön liittyvät haasteet. Aikaa tähän vaiheeseen olisin voinut käyttää 
vaikka kuinka paljon, koska työ vei mennessään. Haastattelujen ja aineiston analyysin ai-
kana havaitsin, että olisin voinut suunnitella haastattelukysymykseni paremmin. Erityisesti 
tutkimusprosessin suorittamisesta hyödyn varmasti tulevaisuudessa, koska opinnäytetyö-
prosessi pitkäkestoisena ja laajana prosessina antoi kokemusta siitä, miten pitkäkestoisia 
projekteja tehdään. 
 
Kokonaisuudessa opinnäytetyöprosessi sujui kuitenkin todella hyvin, mutta aika-ajoin kir-
joittamaan ryhtyminen oli hieman vaikeaa ja tämä prosessi venyi myös tästäkin syystä. 
Projektina opinnäytetyö oli minulle tuloksekas, opettava ja todella kiehtova. Lopuksi olen 
iloinen siitä, että valmistun kansainvälisen kaupan tradenomiksi ja tämä opiskeluaika oli 
elämäni opettavimmista hetkistä.  
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Liitteet 
Liite 1. Haastattelu kysymykset 
 
 
1. Mitkä olivat kolme ensimmäistä askelta vientitoimintanne aloittamisen vaiheessa? 
 
 
2. Mitkä olivat teillä yleisemmät haasteet vientitoiminnassa? 
 
 
3. Millainen on teidän mielestä onnistunut vientitoiminta? 
 
 
4. Miten vientitoimintaanne voitaisiin teidän mielestä parantaa? 
 
 
5.  Miksi vientitoiminta on teidän mielestä kannattavaa? 
 
 
6. Millaista vientimuotoa käytätte tehdessänne vientiä ulkomaille? 
 
 
7. Mitkä seikat vaikuttavat vientimuodon valitsemiseen? 
 
8. Onko olemassa tukea antavia organisaatioita jos yritys haluaa päästä Turkin 
markkinoille? 
 
 
Liite 2. Haastattelu kysymyksien vastaukset 
WIPAK  
 
1.  
- Turkissa toteutettu markkinatutkimus 
- Toimiston avaaminen Turkissa 
- Organisaation luominen vientitoiminnan aloittamisen vuoksi 
 
2.  
- Markkinatilanne ja vallitseva markkinakilpailu 
- Erilaiset menettelyt (tullimenettelyt) 
- Jotta saataisimme tarjottua palvelun asiakkaalle, sitä varten tehdyt toimenpi-
teet kuten tuontimenettelyt, varastohallinto ja myyntikanavien luominen. 
 
 
3. Oikeat tavoitteet, oikeiden markkinoiden valitseminen sekä tasalaadukkaan 
palvelun tarjoaminen asiakkaalle . 
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4. Räätälöimällä markkinoiden tarpeet ja sopeutumalla paikallisten markkinoiden 
dynamiikalle. 
 
 
5. Vientimuotoa on hyvin vaikea määrittää tuosta vain, koska monet eri tekijät 
vaikuttavat vientimuodon valitsemiseen kuten tuote, markkinat ja markkinoilla 
olevat kilpailut. 
 
 
6. Wipak käyttää sekä suoravientiä että käyttävät toimiston palveluita myydessään 
yrityksen tuotteita Turkissa.  
 
7. Lähtökohtaisesti suosittelen tekemään tarkan markkina-analyysin Turkista. Tämän 
jälkeen pitää päättää sopivaa vientimuotoa ja toimia nopeasti tämän päätöksen 
jälkeen. Pitää olla myös hyvin kärsivällinen tulosten saannin kannalta.  
 
8. Yksi näistä organisaatioista on Finpro. Yleensä jokaisessa maassa tai jokaisella 
alueella on oma agenttinsa, joka hoitaa näitä asioita.  
 
 
FISKARS 
1.  
- Turkin kehittyvät markkinat 
- Tuotteidemme jakelijan löytäminen 
- Jakelijoiden kanssa liiketoimintasuunnitelman aloittaminen 
 
2. Tuontiin liittyviä ongelmia ilmestyi, koska Turkki ei kuulu Euroopan Unioniin. Toinen 
ongelma on ollut Turkin liiran heikkeneminen euroon verrattuna. Kun rahan arvo 
heikkenee, niin hinnat muuttuvat jatkuvasti eli Fiskars joutui nostamaan hintojaan 
Turkissa jatkuvasti. Tästä johtuen Fiskarsilta kesti saada jalansijaa markkinoilla. 
 
3. Onnistunut vientitoiminta on se, kun markkinoille sopivia tuotteita hinnoitellaan ku-
luttajien hyväksymillä hinnoilla ja käyttämällä riittävästi budjettia markkinointiin. 
 
4. Yritysten pitää tehdä huolellisesti markkinatutkimusta kohteesta ja pitää kuunnella 
paikallisten asiantuntijoiden näkemyksiä ja ohjeistuksia. Tutkimuksia pitää käydä 
huolellisesti läpi ja tämän pohjalta tuote ja merkki pitää tuoda markkinoille sopivalla 
liiketoimintasuunnitelmalla.  
 
 
5. Turkin markkinat ovat tällä hetkellä hyvin pienet Fiskarsille ja näin ollen Fis-
kars käyttää jakeluverkostoa Turkissa. Kun Fiskarsin markkinaosuus alkaa 
kasvamaan Turkissa, niin Fiskarsin kannalta olisi fiksuinta perustaa oma 
toimisto Turkkiin. 
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6. Fiskarsin markkinaosuus on hyvin pieni tällä hetkellä ja näin ollen Turkkiin suun-
tautunut tuonti hoidetaan jakeluverkoston kautta. 
 
7. Markkinat pitää analysoida hyvin tarkasti ja alan ammattilaisten mielipiteitä pitäisi 
kuunnella, myös kilpailijoita ja heidän toimintansa pitää tarkkailla. Kohdemaan la-
keja ja sääntöjä pitää tutkia ja huomioida. Yksityiskohtaisen toteutettavuustutkimuk-
sen jälkeen jos ollaan sitä mieltä, että tuotteella on potentiaalia myydä, näin ollen 
tehdään maan markkinoille sopivaa markkinointisuunnitelmaa. 
 
8. Kyllä on organisaatioita kuten Finpro, jonka tavoitteena on kehittää kahden maan 
välistä kaupankäyntiä. 
 
 
 
Liite 3. Haastattelupyyntö  
 
Hei, 
 
Olen Diyar Vural, asun Suomessa ja opiskelen Haaga-Helia ammattikorkeakoulussa tra-
denomiksi. Teen parhaillaan opinnäytetyöni ja aiheeni on vientitoiminnan aloittamisen vai-
heet Turkkiin. Olin yhteydessä Business Finlandiin ja siellä Turkin ja Suomen välisiä asi-
oita hoitava Pelin Gökcek antoi teidän yhteystiedot ja kertoi, että voin olla teihin yhtey-
dessä. Opinnäytetyössäni kerron vientitoiminnan aloittamisen vaiheista Suomesta Turkkiin 
ja te Fiskarsina toimitte Turkissa, niin haluaisin haastatella teitä. Haastatteluni koostuu 
kahdeksasta kysymyksestä liittyen vientitoimintaan. Olisin todella kiitollinen jos voisitte 
vastata näihin kysymyksiin. Haastatteluista saatua aineistoa käsitellään luottamuksellisesti 
ja se hävitetään tutkimuksen valmistuttua. 
 
Liitteenä kysymykset. 
 
Ystävällisin terveisin, Diyar Vural 
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Liite 4.  Viedyimmät hyödykkeet Suomesta Turkkiin 2016–2017 
 
 
 
Vienti määrämaittain     
TR (2002‐‐.) Turkki     
Tilastoarvo (euro)     
   
SITC  2016  2017 
0‐9 (2002‐‐.) KAIKKI RYHMÄT  742552349 743185698
00 (2002‐‐.) Elävät eläimet  300 ‐
01 (2002‐‐.) Liha ja lihatuotteet  ‐ ‐
02 (2002‐‐.) Maitotaloustuotteet ja munat  1299261 124871
03 (2002‐‐.) Kalat ja kalavalmisteet  ‐ ‐
04 (2002‐‐.) Vilja ja viljatuotteet  59077 68931
05 (2002‐‐.) Hedelmät ja kasvikset  4 34907
06 (2002‐‐.) Sokeri ja sokerivalmisteet, hunaja  113264 142896
07 (2002‐‐.) Kahvi, tee, kaakao, mausteet; tuotteet niistä  116 179
08 (2002‐‐.) Rehuaineet  25542 18850
09 (2002‐‐.) Erinäiset elintarvikkeet  356687 34207
11 (2002‐‐.) Juomat  297672 386367
12 (2002‐‐.) Tupakka ja tupakkavalmisteet  ‐ ‐
21 (2002‐‐.) Vuodat, nahat ja turkisnahat, raa'at  7154500 15052863
22 (2002‐‐.) Öljysiemenet, öljypitoiset pähkinät ja ytimet  ‐ 5
23 (2002‐‐.) Luonnonkumi, synteettinen ja regeneroitu kumi  34520 806741
24 (2002‐‐.) Puutavara ja korkki  8170566 10866094
25 (2002‐‐.) Paperimassa  81745565 66992608
26 (2002‐‐.) Tekstiilikuidut sekä niiden jätteet  29474 31213
27 (2002‐‐.) Kivennäisaineet, valmistamattomat  1021323 1017550
28 (2002‐‐.) Malmit ja metalliromu  4974519 50
29 (2002‐‐.) Muut eläin‐ ja kasviraaka‐aineet  2511 20916
32 (2002‐‐.) Kivihiili, koksi, briketit yms.  2023298 1542594
33 (2002‐‐.) Kivennäisöljyt ja kivennäisöljytuotteet  17054 13223
34 (2002‐‐.) Kaasut  ‐ ‐
35 (2002‐‐.) Sähkövirta  ‐ ‐
41 (2002‐‐.) Eläinöljyt ja ‐rasvat  ‐ 16955
42 (2002‐‐.) Kasviöljyt ja ‐rasvat  8298 3115
43 (2002‐‐.) Valmistetut eläin‐ ja kasviöljyt yms.  ‐ ‐
51 (2002‐‐.) Orgaaniset kemialliset aineet  9793986 9913889
52 (2002‐‐.) Epäorgaaniset kemialliset aineet  1468519 865252
53 (2002‐‐.) Väri‐ ja parkitusaineet  6632190 1113250
54 (2002‐‐.) Lääkevalmisteet ja farmaseuttiset tuotteet  1801058 1443097
55 (2002‐‐.) Haju‐, kiillotus‐ ja puhdistusaineet  84834 53795
56 (2002‐‐.) Lannoitteet, valmistetut  2794152 ‐
57 (2002‐‐.) Muovit, valmistamattomat  55045144 44983983
58 (2002‐‐.) Muovit, valmistetut  7430790 6646556
59 (2002‐‐.) Erinäiset kemialliset tuotteet  2839751 2055985
61 (2002‐‐.) Nahka,nahkatavarat ja muokatut turkisnahat  1179884 1317327
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62 (2002‐‐.) Kumituotteet  3844343 5326496
63 (2002‐‐.) Puu‐ ja korkkituotteet  12631079 13742804
64 (2002‐‐.) Paperi ja pahvi sekä tuotteet niistä  185589061 200263091
65 (2002‐‐.) Tekstiilituotteet, pl. vaatteet  3310691 3742429
66 (2002‐‐.) Kivennäisainetuotteet  2488366 7649864
67 (2002‐‐.) Rauta ja teräs  61695000 61660596
68 (2002‐‐.) Muut metallit  3018005 506498
69 (2002‐‐.) Tuotteet epäjalosta metallista  9907977 10452242
71 (2002‐‐.) Voimakoneet ja moottorit  105758245 87020330
72 (2002‐‐.) Eri toimialojen erikoiskoneet  39708080 67809657
73 (2002‐‐.) Metalliteollisuuskoneet  7064111 6226069
74 (2002‐‐.) Yleiskäyttöiset teollisuuden koneet ja laitteet  37311743 29225654
75 (2002‐‐.) Toimistokoneet ja atk‐laitteet  363229 619624
76 (2002‐‐.) Puhelin‐,radio‐,tv‐ yms. laitteet  4871815 3663567
77 (2002‐‐.) Muut sähkökoneet ja ‐laitteet  43241132 44092983
78 (2002‐‐.) Moottoriajoneuvot  6116009 5336622
79 (2002‐‐.) Muut kuljetusvälineet  995331 1072534
81 (2002‐‐.) Tehdasvalmisteiset talot;lvi‐ ja valaisinkalusteet  1088825 1765966
82 (2002‐‐.) Huonekalut ja niiden osat  54958 147991
83 (2002‐‐.) Matkatarvikkeet, käsilaukut ja niiden kaltaiset säilytysesineet  1784 13930
84 (2002‐‐.) Vaatteet ja vaatetustarvikkeet  702845 766216
85 (2002‐‐.) Jalkineet  25805 25347
87 (2002‐‐.) Kojeet, mittarit yms.  10270847 18235639
88 (2002‐‐.) Valokuvauskojeet ja ‐tarvikkeet; optiset tuotteet yms.  123884 254840
89 (2002‐‐.) Muut valmiit tavarat  5965325 7996440
91 (2007‐‐.) Postipaketit, muualle luokittelemattomat  ‐ ‐
93 (2002‐‐.) Erittelemätön  ‐ ‐
96 (2002‐‐.) Metallirahat (pl. kultaraha ja käypä raha)  ‐ 0
97 (2002‐‐.) Kulta, ei monetaarinen  ‐ ‐
 
